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Dicas para a leitura desse eBook

Ola! Este eBook é um PDF interativo. Isso quer dizer que aqui, além do
texto, vocé também vai encontrar links, botoes e um indice clicavel.

Os bot8es no canto esquerdo superior de todas as paginas servem para compartilhar o
eBook em suas redes sociais favoritas. Se vocé gostar do conteudo, fique a vontade para
compartilhar o material com seus amigos. :)

Na parte inferior, temos um botdo que leva vocé, automaticamente, de volta ao Indice.
Assim como no Indice vocé pode clicar em cada capitulo e ir diretamente para a parte do
livro que quer ler. Caso seu leitor de PDFs tenha uma area de "Table of Contents”, 14 é mais
um lugar por onde vocé pode navegar pelo conteddo desse livro.

Como Ultima dica, saiba que quando o texto estiver assim, quer dizer que ele € um
link para uma pagina externa que vai ajudar vocé a aprofundar o conteudo. Sinta-se a
vontade para clica-lo!

Esperamos que essas fun¢des te ajudem na leitura do texto.

Boa leitural
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O momento de compra
do mercado

3% Comprando agora

O 6-7% Disposto a ouvir

30% Nao esta pensando nisso

30% Acredita ndo estar
interessado

30% Tem certeza que nao
esta interessado
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Introducao

O que é geracao de Leads

uando se fala em Marketing Digital, € impossivel

nao falar em Lead e na geracdo de Leads. Mas

afinal, 0 que € geracdo de Leads e por que isso é
importante para sua empresa?

Em poucas palavras, gerar Leads nada mais é do que
criar oportunidades de negdcio para sua empresa.
De forma mais concreta, € obter informacodes de
um possivel cliente (nome, email, telefone, cargo
que ocupa etc.) em troca de uma oferta gratuita e
de valor (conteudo educativo, ferramenta, template,
avaliacao, pedido de or¢camento, demonstracdo do
produto/servico etc.).

Dependendo da oferta que vocé escolher, é esperado
que aparecam Leads em diversos estagios da jornada de
compra. Ou seja, com uma oferta direta (por exemplo,
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pedido de orcamento) sao esperados menos Leads,
porém mais preparados para a compra. Ja com uma ofer-
ta indireta (por exemplo, um eBook ou webinar), é espe-
rada uma quantidade maior de Leads, mas ndo necessa-
riamente preparados para a compra de um produto.

Assim, um Lead é gerado toda a vez que alguém
demonstrar interesse no tema do seu negdcio ou quiser
ouvir mais da sua empresa - tanto em termos de conhe-
cimento quanto de produtos/servicos - a ponto de
fornecer informacdes em troca dessas ofertas.

Depois de gerar esses Leads, a ideia € nutri-los com
conteudo para fazé-los avancar na jornada de compra
até o momento em que esta qualificado para o contato
com um vendedor.

Por que a geracao de Leads é importante

Chet Holmes, uma referéncia na area de vendas, aborda
em seu livro The Ultimate Sales Machine o conceito de
Stadium Pitch, no qual afirma que apenas 3% do seu

publico esta ativamente buscando op¢des e queren-
do comprar algo, e cerca de 6-7% esta aberto a
propostas. O restante é apresentado na piramide ao lado.
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Sendo assim, como alcan¢ar um percentual maior da
piramide e a0 mesmo tempo gerar mais credibilidade?

E af que entra a grande sacada do Stadium Pitch de
Holmes. Ele convida a responder a seguinte pergunta:
“Imagine um estadio inteiro cheio com 0s seus potenciais
clientes e que vocé tivesse a oportunidade de falar para
todos eles por alguns minutos. O que vocé falaria?”.

Grande parte das pessoas responde contando a historia
ou 0s beneficios do seu produto/servico, ou seja, fazen-
do a venda direta. O problema é que basta comecar a
falar isso e 90% da piramide se levanta e vai embora.

Por esse motivo, 0 seu discurso - e inclua af o seu

site, blog, redes sociais etc. - deve ser centrado em
oferecer conteudo util para o cliente, independen-
temente do momento de compra em que ele esteja.

E preciso falar algo interessante para que a piramide
toda continue ouvindo vocé.

A geracdo de Leads vai ao encontro dessa estratégia.
Se seus canais so tiverem informac@es sobre o seu
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produto/servico, sua mensagem somente ressoara para
aqueles 3% a 10% da parte de cima da piramide.

Para alcancar também os outros 90% e fazé-los cami-
nhar até o topo da piramide, sua empresa pode criar
ofertas de valor e oferecé-las em Landing Pages
para capturar as informacgoes de contato dessas
pessoas e, ao longo do tempo, nutri-las para tentar
transforma-las em oportunidades e vendas.

Por acreditarmos na geracao de Leads como ponto de
partida para alavancar as vendas através do Inbound
Marketing, a Resultados Digitais, em parceria com Nell
Patel, lancou este eBook.

Nele, trazemos dicas praticas e comprovadas para
mostrar como, tendo uma oferta de qualidade e uma
pagina (Landing Page) para oferta-la, sua empresa pode
gerar Leads a partir de diferentes canais a fim de nutri-los
para que se tornem clientes. Acompanhe nossas dicas e
implemente-as para colher os resultados - e 0s Leads!

Aproveite!
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Landing Pages Onde tudo comeca

As Landing Pages sdo, por si s0, paginas criadas com o objetivo de levar a uma
conversao e gerar Leads. Mas por que as Landing Pages sao necessarias? As
paginas do seu site ndo sao suficientes?

Vamos falar sobre o momento em que um visitante chega até a pagina inicial do
seu site. Esse tipo de pagina tem o objetivo de dar uma visao geral sobre o seu
negocio, entao é comum que contenha um menu superior com botdes que levam
até paginas variadas, como contato, institucional, noticias, dentre outras.

As Landing Pages, por outro lado, possuem um objetivo especifico e por isso
tém um papel importante na hora de transformar visitantes em Leads.

Para uma Landing Page funcionar, além de seguir uma série de boas praticas (mais

adiante indicaremos onde vocé pode consulta-las), ela precisa de algo essencial:
uma oferta. Existem basicamente dois tipos de oferta: as indiretas e as diretas.
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As Landing Pages possuem um objetivo especifico
e por isso tém um papel importante na hora de
transformar visitantes em Leads.

Ofertas indiretas Ofertas diretas
Veja mais dicas sobre Landing Pages nos Sdo voltadas as etapas mais iniciais da jornada de Sdo aquelas bem voltadas a compra. Costumam
eBooks Landing Pages na Pratica e Como compra e nao falam diretamente de solucao ou trazer resultado quando sdo acessadas por um Lead
criar Landing Pages que convertem, e leia de produto. Normalmente, essas ofertas sao contel- que ja tem noc¢do do problema que enfrenta e sabe
esse post de Neil Patel sobre formularios dos educativos que fazem parte da jornada de compra  qual é a solucdo para esse problema, ou seja, esté
em Landing Pages de um Lead. pronto para conversar com um vendedor ou conside-

rar a compra de um produto.
Exemplos de ofertas: eBooks, webinars, hangouts, kits,
templates, ferramentas, quizzes, pesquisas, estudos e Exemplos de ofertas: trial de produtos/servicos, venda
outros formatos de materiais ricos. de produtos/servicos, promocdes, descontos, formula-
rio de contato, avalia¢des, diagnosticos etc.
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Como gerar Leads com as principais
redes sociais de forma organica

om 0 passar dos anos, as redes sociais evoluiram

muito. Mais do que apenas um meio de se fazer

amigos, elas se transformaram em um meio de
se fazer negdcios. Sao inimeras as possibilidades de
usa-las para se gerar Leads.

Para conseguir um alcance maior e mais qualificado e
extrair o maior resultado desses canais, € interessante
que vOCé conheca as personas - oOu seja, uma represen-
tacdo ficticia da sua audiéncia - que fazem mais sentido
para o seu negocio.

Essa definicao é importante nao apenas para definir em
quais redes sociais vocé deve estar presente, mas para
melhorar os resultados das suas a¢des de Marketing
Digital. Outro ponto relevante € que a defini¢do de
personas e jornada de compra ird acompanhar vocé
durante toda a estratégia de marketing e vendas.

Caso vocé nao tenha definidas as personas e jornada
de compra da sua empresa, conheca o Gerador de
Personas e o Gerador de Jornada de Compra.

Com as personas definidas, é hora de descobrir em
quais redes sociais focar, ou seja, em quais delas

suas personas se encontram. E importante que vocé
nao desperdice esfor¢cos onde suas personas ndo estdo.

Nos proximos capitulos vocé vera como utilizar as princi-
pais redes sociais para alcancar o seu potencial cliente.

Facebook

Olhando sem o devido cuidado, o Facebook pode pare-
cer interessante apenas para empresas B2C. Entretanto,
essa rede social pode ser uma fonte valiosissima de
geracao de Leads por 4 grandes motivos:

* Quase todo mundo esta la (possui mais de 1 bilhao
de usuarios ativos);

* Ele permite segmentag¢des poderosas;

e Supera todas as outras redes em termos de
engajamento;

* Ha mais de 1,5 bilhdo de pesquisas diarias no
Facebook.
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eBook Introducdo ao Marketing no
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Facebook.

No Facebook, é possivel explorar diversos tipos de
conteudo: posts de blog, Landing Pages, ofertas de
produtos/servigos ou CONCUrsos que sua empresa
realizar (para saber mais sobre realizar concursos no
Facebook, leia este post de Neil Patel sobre 0 assunto).
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post pode se resumir em uma rapida passagem de
olhos sobre a imagem e o seu Call-to-Action (CTA). Para
ser simplista: ofere¢a um conteudo de valor que
faca as pessoas clicarem. Aqui reunimos algumas
dicas de como se fazer um CTA que converte.

Além disso, também tem suporte a diversos formatos
de conteudo, como imagens, videos etc., cada um mais
adequado a um objetivo diferente.

Para ilustrar, seguem 2 formas de utilizar o Facebook
para a geracdo de Leads:

Grupos no Facebook

Gerar conteldo para os grupos do Facebook possui
diversas vantagens, entre elas:

 Euma fonte gratuita;

* Ela pode ser extremamente segmentada, inclusive
demograficamente;

« E facil manter a cadéncia do seu planejamento de
conteudo;

* Hoje ha mais de 1 bilhdo de grupos no Facebook.
Crie um conteudo relevante e explore-o bem em suas

chamadas. Hoje, ndo ha mais espac¢o para conteldos
ruins, e a decisao do leitor sobre a qualidade do seu

Caso vocé perceba que ndo ha grupos que abordem

de forma relevante o assunto que vocé quer tratar, crie.
um grupo no Facebook para esse fim. Importante citar
que, como quase tudo que existe no Marketing Digital, a
verdade se encontra nos numeros. Ou seja, teste varia-

¢Oes e veja 0 que funciona melhor pra vocé.

Postagem na sua fan page do
Facebook

Classico, mas que funciona. E o canal em que vocé pode
falar de forma mais proxima com seu publico, ja que

ele optou por curtir vocé. Com as postagens em sua fan
page, vocé pode direcionar o seu trafego para paginas
de conteudo (Blog), para Landing Pages e para ofertas
especificas.

Uma dica é explorar as segmentacfes que o Facebook
permite: idade, interesse, localizagdo, linguagem e
outras possibilidades de se segmentar demografica-
mente. Ndo basta criar um post genérico: lembre-se da
importancia de se ter uma comunica¢do exclusiva para
cada persona.
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No LinkedIn, vocé pode tanto ter um perfil
pessoal e gerar conteddo na rede, tornando-
se referéncia no assunto sobre o qual vocé
fala, quanto ter uma company page voltada
exclusivamente para a sua empresa.
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Outra dica importante é atentar-se ao horario da
publicacdo e a quantidade de vezes que vocé publica-
ra por dia: determine uma quantidade mais ou menos
fixa de posts/dia e facga testes para descobrir qual é o
melhor horario para vocé postar nas redes sociais.

Essa quantidade e horarios podem ser diferentes para
vocé dependendo do seu produto/servi¢o, mercado e/
ou personas. E ndo se esqueca de manter sempre uma
cadéncia de postagens: alterar drasticamente a quanti-
dade e o horario sem testar antes pode fazer vocé redu-
zir seus resultados.

LinkedIn

A maior rede social B2B do planeta ndo poderia ficar de
fora dessa lista, ndo € mesmo? O LinkedIn esta crescen-
do muito em nosso pais. Hoje, o Brasil
ja é o 3° pais que mais possui usua-
rios na rede, com uma marca de mais 20
milhdes de pessoas.

No LinkedIn, vocé pode tanto ter um perfil
pessoal e gerar conteudo na rede, tornan-
do-se referéncia no assunto sobre o qual
vocé fala, quanto ter uma company page voltada exclusi-
vamente para a sua empresa.

Muito mais do que uma rede social desenhada para
facilitar o networking entre profissionais de negdécios,

O Guia definitivo da geracao de Leads.

o0 LinkedIn precisa ser visto como uma plataforma de
interacdo entre pessoas influentes do mundo todo. Esse
é 0 seu maior diferencial: conectar, de maneira Unica e
simples, profissionais de diferentes nichos e interesses.

A seguir, separamos dicas das principais formas de
gerar Leads pelo LinkedIn:

Geracao de conteudo na
plataforma de publicacao do
Linkedin

A geracao de conteddo no LinkedIn tem cada vez mais
adeptos e sua principal vantagem é a facilidade de
alcancar, através da rede, o publico que tem interesse
em seu assunto.

Diferente de apenas compartilhar um link com seus
contatos e direcionar o trafego para seu site, produzir
um conteuddo no LinkedIn permite que seu alcance
aumente dentro da rede e, caso consiga um bom enga-
jamento inicial, ainda ha a possibilidade de ser "promo-
vido" para o Pulse, portal de conteddo do LinkedIn.

Como exemplo desse alcance, duas pessoas na
Resultados Digitais ja tiveram seus artigos publicados no
Pulse. E veja quantas pessoas - provavelmente qualifica-
das, pois se interessaram no assunto do artigo - adicio-
naram uma delas.
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Mas é importante que, por mais interessante que isso exclusivamente voltado para a area profissional, o que
possa ser, vocé também mantenha seu conteddo em garante uma maior precisao na segmentacdo.

um blog e compartilhe esses materiais no LinkedIn. Isso

é igualmente relevante para criar sua propria audiéncia ~ Tenha como objetivo se posicionar como referéncia

e assim gerar mais Leads. no assunto que vocé fala. Da mesma forma que comen-
tamos sobre 0s grupos do Facebook, ndo ha espaco

GfUpOS no Linkediﬂ para conteudo inutil. Os leitores precisam enxergar
grande valor no que é publicado. Aproveite as discus-

sdes populares para participar e ganhar mais visibilida-
Outra possibilidade muito bacana sdo os grupos do de, mas foque mais em agregar valor.
LinkedIn. Eles funcionam de forma muito parecida com
0s grupos do Facebook - a diferenca € que o Linkedin é
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Dados do Instagram

53% dos usuarios
sao mulheres

67% tem entre os
18 e 34 anos.

95% dos usuarios possuem conta no
Facebook e/ou Twitter;

70 milhodes de fotos e videos sao
postados todos os dias;

1,2 bilhao é o numero de curtidas diarias.
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Em muitos casos, vocé pode apenas participar da
discussdo e nao focar em gerar trafego a partir desses
comentarios, mas sim abastecer o assunto com alguma
opinido de valor.

Algumas dicas para escolher em quais grupos vocé deve
ser mais presente sao:

* Use a propria ferramenta de pesquisa do LinkedIn
para encontrar grupos a partir de topicos que sdo
interessantes para vocé e seu publico-alvo.

* Procure pessoas no LinkedIn - clientes ou potenciais
clientes - e descubra em quais grupos essas pessoas
estdo.

Outro ponto interessante sobre 0s grupos é criar um
proprio. Caso 0s grupos cujos topicos fazem parte do
seu negocio nao existam ou sejam fracos nas discus-
sBes, criar um grupo, além de ajudar sua empresa a se
posicionar como referéncia, ainda traz outras vantagens
interessantes, como a possibilidade de enviar mensa-
gens por email ao grupo.

O melhor caminho aqui € encontrar um nicho/area do
seu mercado que é mal representada e entdo trabalhar
para ser a autoridade nesse campo.

O Guia definitivo da geracao de Leads.

Postagens na pagina da
empresa

Outra forma bastante relevante de gerar trafego para
seu conteudo € através da pagina da empresa. Funciona
de forma bem parecida com as paginas do Facebook,
porém vocé pode esperar um trafego potencialmente
mais qualificado.

Outras redes

Instagram

De acordo com dados do proprio Instagram, a rede hoje
tem mais de 300 milhdes de usuarios, e o Brasil esta
entre os 5 paises que mais a utilizam. Além disso:

53% sao mulheres e 47% sao homens;

67% estdo entre 0s 18 a 34 anos;

95% dos usuarios possuem conta no Facebook e/ou
Twitter,

70 milhGes de fotos e videos sao postados todos 0s
dias;

1,2 bilhdo é o nUmero de curtidas diarias.
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E preciso entender que nem todos os tipos de negécio
conseguem gerar muitos Leads a partir do Instagram.
Mas ha segmentos que obtém bons resultados, como
0s setores de gastronomia, viagem, arquitetura e moda.
Eles podem mostrar seus produtos, as pessoas que
frequentam seu estabelecimento, os flyers de proximos
eventos e assim conseguem usar a rede para o seu core
de forma muito natural.

O mais importante é adeguar a sua mensagem ao meio,
entendendo a intersec¢do entre os objetivos da sua
empresa e 0 que pode ser feito por meio de imagens e
videos que sejam interessantes para esse publico.

Aproveite para usar as #hashtags, que sao palavras-
-chave que determinam o assunto da postagem. As
hashtags certas podem dar uma grande exposi¢cao
as suas fotos. Além disso, procure postar fotos e
videos que tenham qualidade e contem uma
historia; interaja com pertinéncia e divulgue seu perfil
em outras redes sociais.

O Guia definitivo da geracao de Leads.

Twitter

O Twitter também € uma boa forma de se falar de
forma direta com o seu publico. A vantagem € que vocé
pode aproveitar o conteddo que ja gerou em seu blog
para divulga-lo na rede e, com isso, atrair um trafego
extra para o seu site.

Inclua muitos elementos visuais na hora de tuitar.
Aspectos como videos, infograficos e imagens irdo atrair
mais compartilhamentos sociais. Por exemplo, estatis-
ticas recentes mostram que os fas no Twitter irao
compartilhar uma URL com foto 35% a mais do
gque apenas uma citacao.

Outra dica é seguir especialistas no seu mercado e
comecar a se comunicar com eles. N3o seja tentado
a avaliar o potencial dos contatos apenas pelo nimero
de seguidores que eles tém. E muito melhor seguir um
blogueiro do seu mercado com poucos seguidores
fiéis no Twitter do que seguir uma pessoa famosa com
milhdes de seguidores, mas que nao tem relagdo com
seu mercado.

Dica extra: poste com frequéncia, vocé precisa pegar
0 seu leitor no “pulo”!

14


http://www.facebook.com/sharer/sharer.php?u=http://goo.gl/y5ZTv6
http://twitter.com/intent/tweet?text=Estou%20lendo%20o%20%E2%80%9CGuia%20da%20Gera%C3%A7%C3%A3o%20de%20Leads%E2%80%9D%20da%20%40resdigitais%20com%20o%20%40neilpatel%2C%20baixe%20tamb%C3%A9m!%20http%3A%2F%2Fgoo.gl%2Fy5ZTv6
http://designersspot.wordpress.com/?utm_medium=referral&utm_campaign=ebook-geracao-leads-patel&utm_source=ebook-geracao-leads-patel
http://designersspot.wordpress.com/?utm_medium=referral&utm_campaign=ebook-geracao-leads-patel&utm_source=ebook-geracao-leads-patel

02 Midia Paga

FACEDOOK AGS ettt eeee e e e e e e e eeeeeeeaaaaeesessessssesnnnnaaaessesessennes 17
GOOEIE AQWOIAS ..eeeiiiiiiirieiite sttt st sbae s 20
LINKEAIN AS et eeeee e et teeeeeeeataeeesssseannaessssssnassssssnnnessssnnnnneees 22

INSTAZIAM AQS ceiiiieieiieeee ettt s be e e sbe e sbe e e s abe e sbae e e 23




VOLTAR PARA O iNDICE

O Guia definitivo da geracao de Leads.

Como gerar Leads com midia paga

amos supor que vocé tenha uma loja em um

shopping. Vocé ndo precisa pagar para divulga-la.

Porém, vai estar no mesmo nivel que todas as
outras concorrentes.

Com a geracao de Leads, ocorre um efeito semelhan-
te. Ter uma pagina no Facebook e ndo divulga-la, por
exemplo, € a mesma coisa. Lembre que mesmo que sua
empresa gere Leads de forma organica, muitas outras
também ja trabalham desta maneira. Por isso, investir
em midias pagas € uma forma de destacar seu
negécio frente aos concorrentes e acelerar a gera-
¢ao de Leads e vendas.

Embora muitas empresas ainda tor¢am o nariz para
as midias pagas, afirmando que elas ndo geram gran-
des retornos, o fato é que elas vém se tornando cada
vez mais importantes, ja que, ao contrario do alcance
organico, apresentam resultados mais rapidos, o
que pode ajudar a dar aquele “empurrdozinho” inicial
para gerar Leads.

No caso do Facebook, por exemplo, o alcance organico
vem diminuindo significativamente com o passar do
tempo, e por isso 0s anuncios na rede se tornam cada
Vez mais necessarios na geracdo de Leads.

Ao contrario do que muitas pessoas pensam, a
midia paga costuma ter uma taxa de conversao

até 25% maior do que posts organicos. ISso porgue,
além de o alcance organico ser baixo, 0s anancios
pagos podem ser segmentados, 0 que aumenta a
sua eficacia. Diversificar as campanhas também abre a
possibilidade de inovar.

No caso das midias pagas, usar uma oferta especifica e
disponibiliza-la através de uma Landing Page é funda-
mental para garantir o ROl (retorno sobre o investi-
mento). Isso porque, na Landing Page, o visitante tera
duas op¢Bes: preencher o formulario em troca da
oferta ou sair.

O fato de ter poucas op¢des aumenta muito a probabili-
dade de o visitante realizar a conversdo.

E por que é fundamental, nos canais pagos, usar uma
Landing Page com uma oferta unica?

Pense no seguinte cenario: vamos supor que Vocé
pagara R$0,50 para cada pessoa que clicar no seu
anuncio e for para a Landing Page. A cada R$100 inves-
tidos, vocé tera um trafego de 200 pessoas indo para a
Landing Page, certo?
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Se vocé ja trabalha com Facebook
Ads, ndo deixe de conferir o eBook 25

otimizacBes praticas em Facebook Ads.
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Agora vamos supor duas opc¢oes:

* Anuncio genérico com trafego para a pagina
inicial do site ou para uma pagina genérica: sem
um direcionamento claro, o visitante ndo sabera qual
é a oferta e 0 comportamento mais esperado é sair
do site. No melhor dos casos, vocé conseguira uma
taxa de conversao de aproximadamente 3% (quando
muito), 0 que significa que 6 pessoas, das 200, vao

entrar em contato. O custo por Lead sera de R$16,66.

* Anuncio especifico com trafego para uma
Landing Page especifica: com uma pagina focada
na oferta, as chances de conversdo melhoram muito.
Apenas como exemplo, se vocé conseguir uma taxa
de conversdo de 15% (e nao é dificil conseguir mais
do que isso), serao 30 pessoas, das 200, entrando
em contato. O custo por Lead sera de R$3,33 - uma
reducdo de 80% em relacdo ao primeiro cenario.

Mas se engana quem pensa entdo que os investimentos
devem ser feitos em peso de uma hora para outra: é
recomendavel comec¢ar com um valor pequeno para
fazer analises de curto prazo. E apos as analises, verifi-
car se ha potencial para colocar mais verba.

Por fim, ndo esqueca que as midias pagas estdo sempre
mudando: o lance de leildo fica caro, concorrentes estdo
presentes, novos formatos sempre aparecem e, se suas
campanhas ndo estiverem atualizadas, vocé pode estar
perdendo resultados pelos novos updates.

O Guia definitivo da geracao de Leads.

Assim como é importante manter campanhas continuas
sempre ativas para ter historico, indice de qualidade e
relevancia, reserve parte de sua verba e recursos para
novos testes. Também nao deixe de lado os peque-
nos experimentos de teste A/B, como mudar aguele
banner que ja esta rodando ha algum tempo, trocar ou
refazer os adcopies (textos e redacao de anuncios).

Abaixo, mostramos alguns dos principais canais de
midia paga e como gerar Leads através deles.

Facebook Ads

O Facebook Ads € sem dlvidas um dos canais mais
poderosos para encontrar o seu publico-alvo. Ha diver-
sas maneiras de se segmentar: interesses, género,
idade, relacionamento, cargo, lugares onde o visitante
estudou e muito mais. Nesse breve exemplo, ja deu
para ver o quanto é possivel explorar, ndo € mesmo?

O interessante é que ele pode ser utilizado tanto para
empresas B2C quanto para B2B. No exemplo de B2C,
informacdes como género e idade, por exemplo, sao
fundamentais. Ja no caso de B2B, informacdes como
interesse, cargo e formacgdo podem ser bem relevantes.

Como mostrado anteriormente, € muito importante
gue a sua oferta no Facebook Ads seja especifica e
nao genérica, assim vocé ndo dispersa seu trafego e o
direciona para um unico fim.
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Anuncios voltados para conversao

Quando vocé comecar a criar um andncio no Facebook Ads, ira se deparar com um passo no qual vocé escolhe o
seu objetivo com a campanha.

Ha diversos tipos de anuncios que podem ser criados no Facebook, cada um com um objetivo diferente. No

caso de gerar Leads, alguns dos tipos de anuncios indicados sdao: aumentar conversdes no seu site, fazer as
pessoas obterem sua oferta e adquirir cadastros para o seu negécio.
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Esses tipos de anuncio sdo interessantes pois dire-
cionam o publico para uma conversao especifica
que vocé deseja que ele faca. Para um passo a passo
sobre como criar andncios no Facebook, baixe o eBook
Introducdo ao Marketing no Facebook.

Remarketing

O remarketing é uma estratégia bastante eficaz para
alcancar as pessoas que ja passaram por determinadas
paginas do seu site.

Funciona da seguinte forma: ao acessar qualquer pagi-
na do seu site, o visitante ganha um cookie (uma espé-
Cie de "carimbo") que fica salvo no navegador. Ao sair
do site, na proxima vez em que essa pessoa entrar no
Facebook, vera um anuncio da sua empresa.

Para usa-lo, vocé precisara instalar um pixel de conver-
Sdo em seu site.

ApOs instalado, vocé podera fazer o anuncio baseado
nas paginas em que o seu visitante ja passou. Um
exemplo para B2C: para visitantes que adicionaram itens
em seu carrinho, mas abandonaram a compra, ofereca
um desconto de 10% para eles retornarem e finaliza-la.

Outro caso comum de uso é reforcar a oferta da
Landing Page: para todas as pessoas que chegaram até
essa pagina e ndo preencheram o formulario, vocé pode

O Guia definitivo da geracao de Leads.

exibir um anuncio reforcando a oferta original ou ofer-
tando algum outro conteuddo.

As possibilidades sao muitas e as formas de segmenta-
¢do, também!

Otimizando campanhas de
anuncios

Como dissemos, direcionar ofertas para publicos
segmentados e personalizados é uma das grandes
vantagens do Facebook Ads, o que pode otimizar
bastante a taxa de conversdo das suas campanhas.

Por exemplo, é possivel filtrar seu publico a partir de
uma lista de emails, nimero de telefone, nimero de
identificacao de usuario no Facebook ou pessoas que
usam seu aplicativo (IDs de anunciante movel).

Para empresas que tém formularios de cadastro em
seu site e obtém dados como emails e telefone do seu
publico, essa é uma boa opg¢do para impactar essas
pessoas. E uma possibilidade de fazer ofertas dire-
cionadas e menos invasivas do que via email.

Outra op¢do que vocé pode usar para personalizar
seu publico é o Facebook Lookalike. Essa alternativa
encontra pessoas similares a seus Leads, que tém
mais chances de também se interessarem pelo que
sua empresa oferece.
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Para isso, o Facebook analisa comportamentos e perfis
em comum: paginas que curte, quantidade de vezes
que entra na rede, suas acdes online, sexo, idade etc.
Vocé ainda tem a op¢do de nao anunciar para pesso-
as que ja converteram nas suas campanhas.

E se vocé quiser saber mais sobre outras otimi-
zacBes em campanhas de anuncios, leia o eBook
da Resultados Digitais sobre 25 Otimizacfes em
Facebook Ads.

Lead Ads

Outro tipo de andncio que ajuda a aumentar as taxas de
conversdo sdo os Lead Ads. Com o Lead Ads, as pessoas
podem preencher formularios com apenas alguns
cliques ou toques (no caso de dispositivos mobile),
tornando mais facil a coleta de informac¢des do Lead. Os
formularios sao customizaveis, para que vocé possa cole-
tar as informagdes importantes para o seu negocio.

E como funciona? Quando alguém clica ou toca no seu
anuncio, vé instantaneamente um formulario preenchi-
do com informacdes ja fornecidas ao Facebook, como
email ou telefone, o que torna o processo de preen-
chimento mais rapido e preciso. As pessoas podem
editar suas informacdes antes de enviar o formulario.

Esse tipo de anuncio ¢ especialmente favoravel
para uso em dispositivos mobile, nos quais o
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preenchimento de formularios é um pouco mais dificil, o
que pode fazer com que 0s usuarios desistam da a¢ao.

Google Adwords

Quando se fala em midia paga, é impossivel ndo citar-
mos 0 Google AdWords, provavelmente o mais conheci-
do de todos os canais desse tipo. Anunciar na Rede de
Pesquisa do Google, que é a ferramenta de buscas mais
usada no mundo, é particularmente atrativo porque
permite exibir anancios para usuarios que estao
ativamente procurando por algo. Nada mais acerta-
do do que mostrar exatamente o que alguém procura
no momento em que busca, certo?

Para se ter uma ideia, de acordo com o Sitewit, “as
empresas produzem uma meédia de US$2 em receita
para cada US$1 que elas gastam ao anunciar no Google
Ads”. Andncios pagos sao 56% mais lucrativos do que a
midia social, que tem em torno de 44% de ROI.

No entanto, frequentemente encontramos empreende-
dores frustrados, porque viram o investimento dando
poOUCO ou nenhum retorno. Isso acontece, em grande
parte das vezes, porque 0 anunciante ndo compreende
como publicar uma campanha que esteja alinhada com
0s objetivos do Marketing.

Para isso, é necessario entender a dinamica dos anuin-
cios 0 Google, o comportamento de busca do seu
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Para saber mais sobre como definir uma
estratégia para geracao de Leads com
anuncios na Rede de Pesquisa, veja o Kit

da Resultados Digitais sobre Geracdo de
Leads com Google Adwords.
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publico-alvo e algumas boas praticas que fazem diferen-
¢a no resultado da campanha.

O Google AdWords permite anunciar tanto no buscador
do Google (Rede de Pesquisa), como em sites e blogs
parceiros, Youtube e varios outros (Rede de Display).

Rede de Pesquisa

A Rede de Pesquisa é baseada em palavras-chave, ou
seja, nas palavras que as pessoas utilizam para encon-
trar determinado conteuldo, produto ou servico.

Por isso, vocé deve entender bem como as pessoas
pesquisam pela sua solu¢ao ou conteudo no Google.
Vocé pode usar o proprio buscador do Google, digitan-
do alguns termos relacionados a sua oferta para que o
Google sugira complementos. Esses sao indicativos das
buscas dos usuarios.

Depois, vocé pode verificar se as ideias de busca que
surgiram sdo de fato procuradas por um volume signifi-
cativo de usuarios do Google. Para isso, use o planeja-
dor de palavras-chave do Google Adwords. Com essa
informacgdo em mados, defina as ofertas, objetivos, metas,
métricas de sucesso (KPIs) e orcamento mensal e sele-
cione as palavras-chave a serem utilizadas.

Agora, é hora de criar os anuncios. E importante que
voCé tenha em mente que seu anuncio vai aparecer

O Guia definitivo da geracao de Leads.

para pessoas que estao efetivamente buscando por
algo; entdo, quanto mais o seu anuncio estiver rela-
cionado ao que elas procuram, melhor. A relacao
entre palavra e oferta deve ter o maior peso na sele¢do
das keywords, pois impacta fortemente na satisfacao do
usuario, na taxa de conversdo, no indice de qualidade e
no sucesso da campanha em geral.

Além disso, relacione o antuncio a uma Landing
Page especifica, também ligada as palavras-chaves
selecionadas. De nada adianta criar bons anuncios
se suas Landing Pages ndo oferecerem aquilo que as
pessoas estdo de fato buscando.

Ndo se esqueca ainda de acompanhar a taxa de
conversao dos seus anuncios, que é a métrica de
sucesso mais importante de uma campanha para gera-
¢ao de Leads. Caso perceba que os resultados estdo
aquém do esperado, tente otimizar a campanha.

Mas mesmo comec¢ando as campanhas de andncios
na Rede de Pesquisa com o pé direito, de vez em
quando é possivel otimiza-las para conseguir Leads
ainda mais qualificados, principalmente através da
segmentacdo da audiéncia.

Para isso, vocé deve seguir algumas dicas. A primeira é
otimizar seus antncios para o indice de Qualidade
(1Q). O Indice de Qualidade é importante porque ele
basicamente define o quanto vocé ird pagar para adqui-
rir cliques e Leads. Quanto maior for seu 1Q, menos
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VOCE pagara em relacdo ao seus concorrentes. Para
entender mais, leia o post da Resultados Digitais sobre
o0 Indice de Qualidade.

Outra dica é superar os Ads dos seus concorrentes.
Vocé pode usar o SpyFu para checar as palavras-chave

de melhor performance deles, tanto para lista organica
quanto paga. Além disso, é importante otimizar seus
anuncios para plataforma mobile. Algumas ideias para
fazer isso: titulos claros e concisos, segmenta¢do baseada
no tipo de dispositivo e Landing Pages amigaveis.

Para mais dicas para conseguir Leads qualificados, leia
este post de Neil Patel.

Rede de Display

Além da possibilidade de comprar anuncios na Rede de
Pesquisa do Google, podemos também comprar espa-
cos na rede de parceiros anunciantes (Rede de Display).
Diversos blogs e portais oferecem espacos para que o
Google faca a intermediacdo e exiba ali anuncios rela-
cionados ao tema. Esses anuncios tém diversos forma-
tos (texto, grafico, video) e tamanhos.

Normalmente, ndo € uma op¢do tdo boa, pois ndo ha a
intencdo clara de resolver um problema como as buscas
do Google, e nem formas de segmentacdo tao podero-
sas como o0s anuncios do Facebook.

O Guia definitivo da geracao de Leads.

Muita gente desanima apos investir na Rede de
Display por obter Leads ndo qualificados, cliques
invalidos ou CTR (taxa de cliques) bem baixa. Isso
acontece quando a campanha é programada com
segmentacdo ampla, sem negativacdo de canais ou
sem definicdo de onde aparecer.

No entanto, esse tipo de anincio funciona extre-
mamente bem no caso de Remarketing. Da mesma
forma como comentamos no Remarketing do Facebook
Ads, 0 Google também disponibiliza um codigo a ser
inserido no site para salvar um cookie no navegador dos
visitantes e exibir anuncios em outros sites pelos quais
esses visitantes passem.

Se vocé ainda ndo esta utilizando o Remarketing para
impulsionar suas taxas de conversdo, saiba que estatisti-
cas da Chango mostraram que 1 em 5 profissionais de
Marketing ja tem um orcamento para Remarketing.

LinkedIn Ads

O LinkedIn Ads € uma plataforma de anuncios especial-
mente interessante para empresas B2B. Isso porque a
rede social é voltada para o relacionamento profissional
e contatos de negocio, ao contrario do Facebook, onde
0 lado pessoal se mistura.

Por esse motivo, as segmentac8es no LinkedIn sdo
bem focadas em perfis empresariais. Vocé pode usar
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Para outras dicas sobre anuncios no
Instagram, leia os posts da Resultados
Digitais Instagram Ads: 9 dicas para

fazer uma boa campanha e Como

anunciar no Instagram Ads: O passo-a-
passo completo
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informacdes como tamanho da empresa, cargo, func¢ao,
setor, diplomas adquiridos e muito mais.

Sobre os formatos de anuncios, destacamos dois que
sdo os mais indicados para geracao de Leads. Um
deles é patrocinar conteudos publicados em sua
Company Page ou Show Case: essa forma € muito
parecida com a possibilidade de patrocinar um post
no Facebook. E voltada principalmente para levar seu
conteldo para o seu publico-alvo. Vocé pode abusar
das estratégias de Marketing de Conteldo e conseguir
com isso um alcance maior para as suas publicacdes.

Outra possibilidade é criar antincios altamente
segmentados: vocé pode direcionar esse tipo de anun-
Cio para a sua Company Page ou mesmo para o seu
site. Possui as mesmas possibilidades de segmentacdes
apresentadas anteriormente. Porém, diferencia-se aqui
por ter uma pegada mais direta e que vai além da sua
pagina do LinkedIn.

Para muitas empresas, o Unico "problema" do LinkedIn
é 0 custo. Hoje, o CPC do Linkedin esta em no minimo
USD 2,00 e demanda um or¢camento minimo diario de
USD 10,00. Isso exige que vocé entenda um pouco mais
de otimizacdo de campanhas e foque em ofertas que
tenham potencial de gerar o ROI minimo necessario
para o investimento valer a pena.

Por exemplo, no caso da Resultados Digitais, foca-
mOos 0s anuncios do LinkedIn em segmentacdes bem

O Guia definitivo da geracao de Leads.

especificas e ofertas mais relacionadas a venda do RD_
Station, nossa ferramenta de Marketing Digital.

Instagram Ads

O Instagram Ads € a plataforma de anuncios do
Instagram. Nela, os posts patrocinados sdo veiculados
nos formatos de fotos, videos e carrossel de imagens. A
ferramenta pode ser usada para gerar cliques e conver-
sdes no seu site, instala¢des de aplicativos, mais visu-
aliza¢des de videos etc. Os andncios do Instagram sdo
gerados diretamente no Facebook Ads.

Criar andncios no Instagram traz visibilidade, atra-
cao e reconhecimento para sua empresa. Os videos
curtos, as fotos e as imagens em carrossel sdo 0timos
para ajudar na educac¢do de uso de produtos e servicos.

Vocé pode também criar um anuncio que leve
para uma Landing Page, fazendo assim com que o
usuario converta e se torne um Lead.

Como o Instagram é utilizado principalmente em celu-
lares, para aumentar as chances de conversdo, vocé
deve: usar Landing Pages responsivas, planejar o
anuncio com Calls-to-Action e usar hashtags estra-
tégicas para atrair as personas desejadas.
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Como gerar Leads com Email Marketing

morte do Email Marketing ja foi decretada

diversas vezes. Alguns diziam que ele seria

substituido pelas midias sociais; outros diziam
que as pessoas estavam recebendo tantos emails que
parariam de |é-los.

De fato, diversas empresas cometeram abusos por
Muito tempo e essa saturagdo, somada ao destaque
que ganharam outras a¢8es de Marketing Digital como
SEO e midias sociais, fez com que o email fosse deixado
um pouco de lado.

Newsletters

As newsletters geralmente sdo enviadas para toda a
base de contatos - ou apenas para uma parte que
demonstrou interesse especial - de forma periddica, e
a caracteristica principal deste tipo de campanha é a
variedade de conteudo.

Essa variedade é justamente um dos pontos mais
importantes, pois a newsletter é um tipo de email que
atinge Leads em todos os estagios do funil de vendas

No entanto, o ponto que nos importa é que o Email
Marketing nunca deixou de funcionar: isso sé
acontece quando nao é utilizado da forma correta.

Ainda hoje, esse tipo de acdo possui caracteristicas
Unicas e bastante valiosas. E um canal que estd mais
vivo do gque nunca, com tecnologia muito mais aprimo-
rada comparado ao passado.

A seguir, vamos mostrar alguns tipos de email que
vocé pode enviar a sua base de contatos para fazé-los
avancar na jornada de compra.

e em momentos diferentes de compra. A principal
métrica que deve ser analisada em uma newslet-
ter é a informacgao de quem clicou em qual link.

Essa informacdo vai permitir uma excelente segmen-

tacdo por assunto de interesse e estagio de compra,
dependendo do conteddo em que o Lead clicar.
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Exemplo de um relatdrio de cliques em uma newsletter da Resultados Digitais:

Ha cligues em diversos links, inclusive no que leva para time de vendas os Leads que clicaram no produto, para
a pagina do nosso software, o RD Station. Nesse caso, que os qualifiguem e tentem realizar uma abordagem
alinhando a estratégia de emails a de Automacdo de OuU que recebam uma sequéncia de emails mais direcio-
Marketing, poderiamos enviar automaticamente para o nada ao produto.
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1.824 (11,16%)

77 (0,47%)

10 (0,06%)

280 (1,64%)

769 (43,52%)

301 (17,03%)

0 (0%)

3 (0,17%)
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16.340 (95,83%)

1.767 (98,83%)
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Campanhas promocionais

Aqui é bom ter em mente que “promocional” ndo quer
dizer apenas email divulgando promocoes e produtos, e
sim “promover uma oferta”, seja ela um conteudo gratuito
ou um produto de fato. Sua grande vantagem é o foco, ja
gue ela tem um anico objetivo, uma Unica opg¢ao.

No caso do lancamento de um material educativo, por
exemplo, o principal ponto aqui é definir o publico
para o qual a oferta sera enviada e realizar uma
segmentacao com base nas informacdes que sua
empresa dispde na base de Leads.

Para ter uma ideia do resultado trazido pela
segmentacdo, ao lado estao dois exemplos reais de
estatisticas de campanhas promocionais. A base para
a qual foram enviados os emails € a mesma, sendo que
no primeiro caso foram enviados para todos os Leads, e
no segundo, para um segmento especifico.

No segundo email, mais pessoas clicaram, mesmo
sendo enviado para uma quantidade menor de Leads.
Nesse caso, boa parte da base ndo recebeu o segundo
email e ndo foi “queimada”, ou seja, deixou de receber
um email que ndo seria relevante para ela.

Neste eBook, falamos um pouco mais sobre emails

promocionais e como eles ajudam na estratégia de
uma empresa.
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Emails transacionais

Vocé ja precisou recuperar a senha de algum servico e
recebeu um link por email? Ja fez alguma compra online
e recebeu uma confirmacao do pedido ou pagamento? Ja
baixou um conteldo educativo e recebeu o material por
email? Todos esses exemplos sdo emails transacionais.

No caso do email de agradecimento, apos realizar uma
conversdo em uma Landing Page, o Lead normalmente
espera que seja enviado um email com link para acessar
0 conteudo em questao, o que chamamos de conversdo
principal. O que nem todas as empresas aproveitam
nesses emails é a “conversao secundaria”, aquela
que esta sendo oferecida além da conversao que
ja é esperada.

Alguns exemplos de convers@es secundarias sao:
seguir nas redes sociais, bater um papo com um
consultor, fazer download de um material comple-
mentar, recomendar para um amigo, assistir a uma
demonstragdo, entre outros.

Por isso, a oferta secundaria pode se adequar
também ao momento de compra do Lead, ou seja,
enviar ofertas mais relacionadas a decisao de compra
(ou a proxima etapa da jornada), guanto mais avanca-
da for a conversdo.
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Lifecycle Email

Como dito, a chave para o sucesso das campanhas
de email é a segmentacdo. Sao diversas as formas de
fazé-lo, e uma das que devem ser consideradas por
qualgquer empresa € o estagio no ciclo de vendas.

Alguns dos estagios a serem considerados sdo: Lead,
oportunidade sendo trabalhada pelo comercial, cliente
ativo (em caso de empresas gue trabalham com paga-
mento recorrente), cliente que ja realizou uma compra
(pode inclusive separar em compra recente ou ha mais
de x meses), ex-clientes, entre outros.

F sempre importante pensar nesses casos, pois para
cada estagio existem objetivos diferentes que
podem ser abordados através de ofertas via
email: ensinar, vender, fazer upsell ou upgrade, enga-
jar, recuperar etc.

Caso qgueira ver como o Email Marketing pode ser
usado de maneira otimizada em cada etapa do funil,
recomendamos assistir ao webinar Como usar o Email
Marketing de forma inteligente.
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Automacao de Marketing

Muitos dos tipos de emails citados anteriormente
trabalham juntos com uma estratégia de Automacao
de Marketing.

Uma vez que o “gatilho” de entrada em um fluxo

de automacdo é uma acdo executada pelo Lead -

seja o download de um material, o clique em um
determinado link de email, uma resposta especifica em
um formulario -, os emails que esse Lead ira receber
serdo altamente segmentados, ndo apenas pelo
perfil e interesse, mas também por quao avan¢ado
esse Lead esta na jornada de compra.

O importante é saber que os emails enviados atraves
da Automacao de Marketing sdo bastante segmentados
e por isso abrangem todas as etapas da jornada

de compra e possuem bom engajamento, além

da caracteristica de preparar melhor o Lead para a
compra de um produto.

Para saber mais como a Automacdo de Marketing pode
ajudar sua empresa, recomendamos o
Webinar Introduc¢do a Automacdo de Marketing.
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Saiba mais sobre como gerar Leads com
videos neste post de Neil Patel.
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O Guia definitivo da geracao de Leads.

Como gerar Leads com videos

egundo um estudo recente, 50% de todo o
trafego mobile da internet ja é composto por
videos. O numero é realmente impressionante
e mostra uma tendéncia de consumo de conteddo
audiovisual online de maneira massiva, seja para lazer,
compras ou trabalho.

Por isso, ndo é a toa que a segunda ferramenta de
busca mais usada no mundo seja o YouTube, além
de ser o terceiro site mais acessado - ficando atras,
é claro, do Google e do Facebook. Isso significa que a
procura por videos representa uma parcela significativa-
mente grande em motores de busca.

Outros dados relevantes mostram que:

* 55% das pessoas assistem a videos online pelo
menos uma vez por dia;

* Os executivos mais experientes assistem a 80%
mais videos atualmente do que faziam em 2014;

* Ter um video em uma pagina de produto aumenta
em até 85% a intencdo de compra por aumentar
a confiabilidade do produto para o cliente, além
de o video ter uma linguagem mais intimista, que fala
diretamente com o espectador.

Uma das formas mais eficazes de gerar Leads é por
meio de um conteudo educativo. No caso dos videos,
webinars sao os mais utilizados e costumam possuir
um custo baixo de produc¢do, sendo acessiveis para
qualguer empresa que queira dar 0s primeiros passos
na geragao de Leads.

Além de os videos constituirem a prépria oferta, eles
também podem ser utilizados para reforcar um concei-
to ou ajudar na venda de uma oferta, seja ela de topo,
meio ou fundo de funil. Junto com o préprio conte-
udo da pagina, a ideia é também conter um video
que faca sentido dentro desse contexto e ajude a
explicar melhor a oferta em questao.

Essa pratica traz alguns ganhos, dentre eles: aumentar
as taxas de conversdo; obter dados sobre produtos ou
features; esclarecer o objetivo do seu produto; captar a
atencdo de sua audiéncia; apresentar estudos de caso,
portfolio, clientes ou demonstracdo etc.

Mas como fazer para direcionar as pessoas que veem
seus videos as Landing Pages?

Na verdade, existem alguns formatos para fazer isso e
gue a maioria das ferramentas de video fornecem.
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Vocé pode ver outras estratégias para
utilizar videos no eBook da Resultados
Digitais Videos no Marketing Digital e no

post Como gerar Leads com o Youtube
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No caso do Youtube, vocé pode criar anotagoées (aque-
les bal6es no meio dos videos que sdo clicaveis e redi-
recionam para outro video, playlist, canal ou até mesmo
outro site, inclusive uma Landing Page do seu contel-
do). A média de cliques nas anota¢des dos videos
do YouTube pode variar entre 9% e 15% das visu-
alizacoes. Se 0 seu video tiver um apelo muito bom e
uma taxa de reten¢do muito alta, os nimeros podem
passar dos 20%.

Exemplo de anotacao do Youtube

Ha tambéem, em outras plataformas, os mid-roll links
(permitem adicionar bot8es clicaveis em qualquer lugar
durante a exibicdo de um video e vincula-lo a alguma
outra pagina) e os Calls-to-Action no final do video.

Exemplo de Mid-roll links

Exemplo de CTA ao final do video

Existe ainda um recurso disponivel em algumas plata-
formas audiovisuais online, como o Samba Videos, que

ajuda sua empresa a realizar uma conversdo dentro do
proprio video: o Coletor de Leads.

O Coletor de Leads permite exibir um formulario

para coletar os Leads diretamente nos seus videos.

Apos ativado, todos os videos mostrardo a ferramenta,
seja no inicio ou no final da exibi¢do, de acordo com a
sua escolha ao configurar a funcionalidade.

O Guia definitivo da geracao de Leads.

Essa é uma estratégia muito importante de aproxi-
macdo com a sua audiéncia e, além disso, atraves da
funcionalidade é possivel identificar guem sdo 0s usua-
rios que estdo assistindo ao seu conteldo e, a partir dai,
criar varias formas de relacionamento e fidelizacao.
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O Guia definitivo da geracao de Leads.

Como gerar Leads com um blog

“0 conteudo é rei.” A frase de Bill Gates, escrita em meados dos anos 90, nao poderia ser
mais atual. Como se vem percebendo nos tltimos anos, o core do Inbound Marketing

é o conteudo: sem ele, torna-se mais dificil (e mais caro) atrair visitantes, gerar Leads,
relacionar-se com eles e criar oportunidades e vendas.

se o0 conteudo é rei, o blog é o caminho real: é

a principal forma pela qual profissionais de conte-

udo B2C e B2B podem gerar Leads. Segundo
estatisticas da WebDAM, blogs tém levado profissio-
nais de Marketing B2B a gerarem 67% mais Leads do

gue outros profissionais que ndo usam blog.

Mas, afinal, de que maneira um blog pode gerar Leads?
Nos proximos topicos, vamos abordar as principais
maneiras que vocé pode utilizar no seu blog para os
visitantes converterem.

Pop-ups

Quando falamos em pop-ups, logo lembramos daque-
las pequenas janelas inconvenientes e invasivas. Mas

a verdade é que nem todos eles precisam ser chatos.
Para isso, vocé precisa que seu pop-up tenha uma
oferta de contetido ou produto/servigo relaciona-
do a(s) pagina(s) em que ele aparecer.

Em praticamente todas as ferramentas que fazem
essa tarefa, existe uma série de personaliza¢Bes em
relacdo a onde, quanto e quando tais ofertas saltitan-
tes devem aparecer. Ou seja, a proposta é realmente
entregar valor na hora H.

Além da oferta relacionada ao conteddo da pagina,
outro aspecto que determina se um pop-up € perti-
nente ou Ndo é o momento em que ele aparece. Por
iSO, existem varios tipos de gatilho (acdo que dispara o
pop-up), tais como:

e Scroll: Vocé define uma porcentagem de rolagem
da pagina para que o pop-up aparega. Dessa
forma, vocé pode apresentar a oferta exatamente
quando o leitor estiver lendo determinado trecho
do seu conteudo.

e Timed: Aqui o gatilho é o tempo, para que,

dependendo do contexto, vocé diga se 0 pop-up
deve aparecer assim que o visitante entra em
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determinada pagina ou se ele s6 entrara em acdo
apos o visitante ficar na sua pagina por um tempo X.

o Exit Intent: Esse gatilho trabalha um pouco mais a
inteligéncia e s6 € acionado quando o visitante leva o
mouse para fora da area de navegacdo da pagina. Ele
é perfeito para fazer uma oferta irrecusavel, que nao
deixe que o usuario saia de maos vazias.

o Click: Neste caso, a ideia é disparar o pop-up
somente mediante uma acao de clique do usuario,
0 que pode ser Util em alguns contextos, como
Landing Pages.

Em rela¢do as personaliza¢@es, ha ainda cookies que
servem para vocé definir quantas vezes cada usuario
vera cada oferta, para que ele ndo tenha que nega-la
repetidas vezes.

Se vocé usar essas personalizagdes a seu favor e tratar
seus visitantes da mesma forma que gostaria de ser
tratado, vocé sera capaz de criar pop-ups com mais de
40% de taxa de conversdo.

Entre as oportunidades do uso de pop-up para gerar
Leads estdo: oferecer versGes em PDF de posts para
download, materiais educativos relacionados a pagina
em que 0 usuario esta, um material de destaque na sua
pagina de materiais educativos, assisténcia em paginas
de precos e funcionalidades, assinatura de newsletter,

O Guia definitivo da geracao de Leads.

usar Welcome Mat (pop-up que abre quando os visitan-
tes chegam a uma determina pagina) etc.

Adica, portanto, é vocé fazer uma oferta muito boa
e pertinente em paginas que recebam bastante
trafego, para que seus pop-ups gerem valor - em
vez de irritacdo - para 0s usuarios. Saiba mais sobre

pop-ups em um post da Resultados Digitais especifico
sobre esse assunto.

CTAs

Em traducdo literal, Call-to-Action (CTA) significa “chama-
da para acao”, e € esse mesmo 0 objetivo do seu uso:
indicar a uma pessoa qual é o préximo passo que
deve ser realizado em determinada situacao.

O papel dos CTAs é servir de ponte para essa a¢ao. Ele
deve refletir a proposta de valor da oferta em ques-
tao e chamar a atencgao para ela. No caso da gera-
¢ao de Leads, a acao a ser realizada € a da conversdo,
ou seja, fornecer seus dados em troca de uma oferta de
valor (seja de conteldo ou produto/servico).

Para conquistar a atenc¢do, ha alguns aspectos impor-
tantes que devem ser olhados com bastante cuidado,
como por exemplo:

* O tamanho do CTA em rela¢do aos demais elementos

da pagina;
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Quer ler mais sobre o assunto? Entao
baixe o Guia Pratico do Call-to-Action da
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Resultados Digitais

* A posicao onde aparece o CTA;
* A composicao de cores da pagina e a cor do CTA;

* Asimagens utilizadas;

O numero de op¢des de CTAs disponiveis.

Agora, de nada adianta atrair a atencao do visitante
para o Call-to-Action se ele ndo se sentir interessado. E,
normalmente, o texto € um elemento que ajuda muito
nesta etapa.

Por isso, Calls-to-Action no estilo “clique aqui”
ou “fale conosco” NAO sdo recomendados: eles
ndo geram interesse e Nao transmitem a proposta de
valor da oferta. Em outras palavras, o grande objetivo
do texto no CTA é fazer o visitante entender o que
vai acontecer em seguida e se identificar ou se sentir
Sseguro com isso.

Resumindo, CTAs devem ter textos curtos que trans-
mitam o principal beneficio da oferta. Para isso, algu-
mas dicas:

* Comece com verbos e seja especifico. Se 0 que
VOCE espera é que 0 visitante realize uma acao, deixe
clara qual é ela. Alem disso, indique para o usuario
exatamente sobre o que a oferta trata. Use, por
exemplo, “baixe aqui seu eBook” ou “receba um
orcamento por email”.

O Guia definitivo da geracao de Leads.

Use verbos no imperativo (“faca o download”) ou
no infinitivo (“fazer download”). O ideal é testar
ambas as op¢des em diferentes contextos para
descobrir o que funciona melhor no seu caso.

* Crie urgéncia. Palavras como “hoje” e “agora”
mostram o qudo facil e imediata é a acao.

Use nameros para evidenciar beneficios. E
interessante deixar o mais claro possivel para o
usuario o que ele esta fazendo, e uma forma de
exaltar os beneficios da acao é indicar através

de numeros. “Ganhe agora 30% de desconto” ou
“compre hoje por apenas R$ 15" sdo bons exemplos.

Ofereca algo que valha a pena ser clicado. Essa
é a mais Obvia, mas frequentemente esquecida. Nao
espere que o usuario realize a agdo so porque é isso
que vocé quer. Ele so vai clicar se for do interesse
dele. Por isso, é importante que a oferta da chamada
seja de fato interessante.

Todas as paginas de um site devem ter um objetivo.
Partindo desse principio, todas as paginas deve-
riam ter um CTA, ou seja, indicar qual é o proximo
passo a ser dado.

Para decidir onde colocar um Call-to-Action, leve em

conta as suas personas (ou seja, faca ofertas que real-
mente tenham valor para elas), 0 estagio da oferta na
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jornada de compra (saber quando oferecer cada tipo de
contelido) e o contexto (fazer a oferta na hora certa).

O contexto e a otimizacdo da pagina como um todo sdo
muito importantes no processo de conversdo, e a culpa
de uma taxa de conversdo ruim pode ndo ter relacdo
alguma com o Call-to-Action.

E preciso que exista uma sintonia muito grande
entre o CTA e o restante da pagina para que ambos
funcionem bem.

Links Internos

Links internos, de maneira simples, sao links em seu
site que apontam para outro artigo ou pagina do
seu proprio site.

A estrutura de links internos e a arquitetura do site sao
fatores muito importantes para otimizagao de SEO
on page, ou seja, otimiza¢des feitas na estrutura inter-
na do site sem influéncia externa, diferente do off page,
que parte de uma fonte externa ao seu site.

A criacao de links internos é de certa forma uma pratica
muito simples de ser aplicada e que traz beneficios de
curto a médio prazo bastante expressivos. Se no seu
site vocé ndo utiliza essa estratégia, provavelmente esta
desperdicando um grande potencial de melhora no
peso do seu dominio para o algoritmo do Google, bem

O Guia definitivo da geracao de Leads.

como deixando de levar trafego de qualidade para ofer-
tas relacionadas ao conteddo da pagina em questao.

No caso de gerar Leads, os Links Internos podem
ser Uteis para levar os usuarios as paginas onde
podem fazer uma conversao.

Vocé também pode escrever um post sobre determi-
nado assunto e linkar algum conteuddo rico relacionado
a este tema ao final do post. Por exemplo, se vocé
realizar um webinar e criar links para ele diretamente
do seu conteudo, seus Leads ja vao ter comprado a
ideia antes de chegar na Landing Page, o que facilita a
conversdo. Isso € muito diferente de levar um visitante
a uma Landing Page e s6 entdo mostrar a ele qual é a
proposta de valor do conteudo.

Guest Post

Se vocé acompanha alguns blogs, ja deve ter percebi-
do que ocasionalmente aparecem posts escritos por
terceiros, como convidados.

Essa é uma pratica interessante para quem publica, ja
que é dificil manter uma frequéncia de bons posts, mas
também é muito indicado para quem escreve. Por isso,
nossa recomendacdo aqui é gue vocé, em nome da sua
empresa, faca isso também.
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Ja vimos algumas empresas questionarem os motivos J& para escrever um bom post como convidado,
de investir tempo na produc¢do de conteddo e publicar vocé deve:

em outro site, gerando trafego para ele em vez de publi-
car no proprio blog e colher os frutos.

Adaptar-se a linha editorial do blog parceiro;

E sem ddvida um ponto relevante, mas que pode ser * Escrever conteudo que gere valor (e nao apenas
explicado por algumas vantagens: alcancar uma nova propaganda);

audiéncia (e consequentemente aumentar a possibili-

dade de gerar mais Leads), posicionar-se como auto- * Usar links com moderacdo para seu site.

ridade e conseguir bons links.

Para conseguir publicar guest posts em seu blog,
aposte em:

* Encontrar sites que tenham relacao com seu
mercado e cujo publico-alvo esteja em sintonia com

0 da sua empresa;

* Tentar construir um relacionamento prévio com esse
parceiro ou procurar contatos em comum;

e Ter um bom portfélio de conteddo para mostrar algo
de antemao.
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O Guia definitivo da geracao de Leads.

Como gerar Leads com Co-Marketing

o-Marketing, como 0 nome sugere, é marke-

ting compartilhado. Basicamente, sdo duas

empresas que tém um mesmo publico-alvo
alinhando seus interesses e esforgos para criarem,
juntas, um impacto que dificilmente conseguiriam
ter sozinhas.

E comum vermos, por exemplo, parcerias entre compa-
nhias aéreas e locadoras de veiculos com descontos e
ofertas cruzadas, e é por isso que dizemos que a tatica
ja existe ha bastante tempo. No entanto, no meio digital,
ela assume diferentes formas.

Podem ser feitos posts, infograficos, eBooks (como este
gue vocé esta lendo), webinars, kits, ferramentas e
muitas outras coisas em conjunto.

Pense que, por exemplo, essas mesmas companhias
aéreas e locadoras de veiculos poderiam se juntar para
langar guias turisticos de diversas cidades. Bingo! Elas
atraem o publico que deseja viajar para esses lugares e
que € um potencial consumidor de ambos 0s servi¢os.

Se disponibilizarem esse material apenas para quem
preencheu um formulario em uma Landing Page,
captam as informac@es de contato e conseguem
proceder no relacionamento ou até mesmo aborda-
gem ativa de vendas.

A ideia é que os dois lados recebam esses contatos
(Leads) gerados e assim se beneficiem de uma divulga-
cdo ampla feita por ambas as partes.

Na hora de colocar a ideia em pratica, é preciso levar
em consideracdo varios pequenos detalhes para que
tudo funcione bem.

No eBook Co-Marketing - A estratégia de ouro para
alavancar a geracao de Leads, da Resultados Digitais,
VOCE vera os principais detalhes para fazer uma acdo
dessas e os pontos de atenc¢do para garantir que tudo
saia como planejado.
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Veja mais sobre SlideShare no eBook

Como criar apresentacdes vencedoras
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no Slideshare

O Guia definitivo da geracao de Leads.

Como gerar Leads com SlideShare

om mais de 60 milhdes de visitantes Unicos, o
SlideShare é uma plataforma de distribui¢ao de
conteudo que ndo pode ser ignorada.

Vocé pode tirar proveito da plataforma para colocar 13
suas apresentacdes, adquirir mais Leads e trazer mais

trafego para o seu site.

Em um recente relatério de Marketing da Social Media

Examiner, o SlideShare foi avaliado como a oitava rede
social mais utilizada.

E, apesar de ainda ter um trafego bem menor do que
outras redes, o SlideShare se destaca quando o
assunto é gerar Leads qualificados. Um estudo
da Did It descobriu que o Slideshare conquista 500%
mais trafego de empresarios do que o Facebook,
Twitter ou o YouTube.

Mas se por um lado o potencial de geracdo de Leads do
Slideshare é enorme, por outro a responsabilidade de
gerar um conteudo de qualidade € ainda maior.

Por isso, Neil Patel sugere alguns passos para criar um
apresentacao de valor:

Faca uma pesquisa para escolher um assunto
relevante;

Use fontes de dados precisos;

Crie slides atrativos;

Conte historias em vez de apenas apresentar dados;
Use personagens para sua marca;

Descubra a dor de seu publico e explore-a;

Deixe claro que seus slides apresentam a solucao
para um problema;

Ofereca algo Unico e exclusivo;
Seja simples, didatico e logico;

Foque sua apresentagdo em uma palavra-chave
estratégica para seu negocio;

Faca o seu titulo e a descricdo atrativos e ricos em
palavras-chave;

Incorpore sua apresentacdo em seu blog.
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Alguns dos contetdos mais populares no Slideshare
sdo: listas, guias, numeros e relatorios, estudos de
caso, frases e citac8es, resumos, preview de materiais,
adaptacdo de posts de blog, videos etc.

E claro que tudo isso contribui para que sua
apresentacdo seja um suCesso e para que possa gerar
uma quantidade significativa de trafego para seu site.
Mas como converter esse trafego em Leads a partir
do Slideshare?

Uma das formas é utilizar sua apresentacao no
Slideshare para estimular a conversao em uma
Landing Page: vocé pode incorpora-la na pagina
como forma de reduzir a inseguranca do usuario
na hora da conversao e assim aumentar a taxa de
conversdo de suas paginas.

Outra maneira é caprichar nos Calls-to-Action
utilizados na apresentagao: vocé pode utiliza-los
de forma contextualizada ja na capa, e no final da
apresentacdo pode deixar bem claro qual é o proximo
passo que espera do seu publico (entrar no seu site,
comprar um produto, marcar uma reuniao).

Existe ainda uma outra forma de gerar Leads através
do SlideShare: por formularios de geracao de Leads
dentro da prépria apresentagdo. Apesar de ser um
formato pago, tende a funcionar bem em alguns casos,
pois, dependendo da apresentacdo e da oferta, 0s
Leads que chegarem podem ser bem qualificados.
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Conclusao

Vimos neste eBook que as possibilidades de gerar Leads em diversos canais sao
inameras, e tudo depende do seu planejamento e do que faz mais sentido para o
seu negocio.

A principal dica que trazemos no fim deste eBook é que, antes de mais nada, vocé
precisa ser relevante para que sua audiéncia perceba que vocé oferece a melhor
solugao para suas dores.

Por isso, em vez de apenas tentar levar o seu visitante para uma pagina sobre o
seu produto, crie conteddos que realmente agreguem valor para seu publico-alvo.
Pense nas personas com carinho e faca um contetido especial para cada uma delas.

Boa sorte e conte conosco para ajudarmos vocé a obter mais Leads e atingir os
objetivos do seu negocio!
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Materiais Relacionados

Se vocé gostou deste eBook, acreditamos que vocé também vai gostar desses:

EBOOK GUIA EBOOK GUIA
Automacao de Marketing O que é Marketing O guia completo de O que é SEO
de Conteudo Inside Sales
ResultadosDigitais NEILPATEL ResultadosDigitais NEILPATEL
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A Resultados Digitais tem como objetivo ajudar empresas de todos os portes a entender
e aproveitar os beneficios do Marketing Digital, conseguindo assim resultados reais e
permanentes para o0s seus negdcios.

Veja aqui alguns dos nossos cases e perceba na pratica como o Marketing pode ser
aplicado na realidade!

Resultados

Digitais

Links Uteis:

Blog da Resultados Digitais Site do RDStation Nosso Facebook
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O Wall Street Journal o chama de influenciador top na web. A Forbes diz que ele esta entre

os 10 melhores profissionais de marketing no mundo. A Entrepreneur Magazine diz que ele
criou uma das 100 empresas mais brilhantes. Ele foi reconhecido como um dos 100 melhores
empresarios com menos de 30 anos pelo Presidente Obama e um dos 100 melhores abaixo
dos 35 anos pelas Nac¢des Unidas.

NEILPATEL

Conheca o blog do Neil Patel

Links Uteis:

Pagina do Facebook Pagina no Linkedin Quicksprout
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