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Obter tráfego para o seu site rapidamente para gerar aumento de vendas agora ...
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Tráfego na Internet agora

É assim que você obtém o tráfego necessário rapidamente!


O tráfego é a parte mais importante do marketing online. Tráfego é o que cria um negócio online de sucesso. Sem ele, você estará morrendo de fome no mundo do marketing na Internet.

Os profissionais de marketing na Internet estão sempre aprendendo novos truques para gerar tráfego. Muitas pessoas fazem esse tipo de coisa há anos e podem gerar interesse rapidamente postando vídeos ou outro conteúdo na web. Essas são as pessoas que geralmente estão competindo por você pelos globos oculares, principalmente se estiverem no seu nicho de mercado. Portanto, primeiro você deseja ter uma boa idéia de quem está no topo do Google usando as palavras-chave que você segmentou e, em seguida, deseja encontrar maneiras de copiá-las para que as pessoas que pesquisam seu conteúdo encontrem as suas.



Isso pode ser feito com artigos, vídeos, qualquer tipo de mídia social. Não é preciso muita inteligência e pode ser muito eficaz, porque grande parte do trabalho de atrair atenção já está feito para você. Você só precisa redirecionar a atenção para o seu site.



A primeira coisa a fazer é acessar o mecanismo de pesquisa do Google e inserir a palavra-chave que você está segmentando. Em seguida, navegue nas cinco primeiras páginas dos resultados da pesquisa para ver quem obteve a melhor classificação. Essas são as pessoas com quem você está competindo.



Sabendo disso, você pode começar a visitar os sites deles para ver se consegue encontrar uma maneira de usar a popularidade deles para aumentar a sua. A maneira mais simples de fazer isso é acessar cada site e ver se eles têm um blog no qual você pode comentar, um fórum de discussão que você pode adicionar ou qualquer outra maneira de colocar seu nome no site, com um link apropriado para seu site. site, se possível.



A próxima coisa que você deseja fazer é criar uma cópia muito semelhante à que eles estão usando para ter sucesso. Você deseja usar palavras-chave semelhantes e tópicos semelhantes. Vocês

não deseja plagiar completamente, mas deseja parafrasear e revender o mesmo conteúdo que funcionou para eles.



Em seguida, você deseja descobrir quem vinculou a esses sites e o conteúdo que os fez subir no ranking do Google. Novamente, você usa o mecanismo de pesquisa do Google.



Isso lhe dará uma idéia de quem está vinculado a eles. Aqui você está interessado em ver quais sites de marketing social estão ajudando a classificar melhor. E então, você acessa esses sites e adiciona seu próprio marcador ou link para confundir as pessoas a acessá-lo e também para elevar a classificação em seu conteúdo. Se você estiver assistindo a um vídeo do YouTube, encontrará os links nas Estatísticas

· Seção de dados fornecida no YouTube para cada vídeo, em vez do Google. De qualquer forma, você quer saber quem está vinculando e, em seguida, tenta ser listado lá também.



Você também vai querer saber quem são as pessoas que demonstraram tanto interesse nesses concorrentes. Esse também é o seu alvo demográfico. Você pode fazer isso para o concorrente e para os links aos quais eles acessam. Tudo o que você precisa fazer é visitar o Alexa.com para obter uma boa visão dos dados demográficos de qualquer site online.



Alexa.com


No Alexa.com, você pode inserir o URL de qualquer site na Internet e pesquisar os rankings de tráfego selecionando essa opção. Ele virá com o site e uma breve descrição do que é esse site. Isso já diz algo sobre que tipo de pessoas seus concorrentes e seus links estão atraindo. Talvez seja um site de tecnologia ou um site de negócios, o que for, agora você tem essa pequena informação armazenada como um dos tipos de pessoas que freqüentam os sites de seus concorrentes.



Abaixo disso, você verá uma discriminação do tráfego por país. Isso dá uma idéia da demografia nacional que você pode estar segmentando. Você pode pensar que todos os sites são voltados para o mercado dos EUA, mas não é assim. Depois de entender quem está visitando os sites dos concorrentes, você entenderá melhor como criar e comercializar seus próprios sites.



Uma última maneira de encontrar lugares que podem ajudá-lo a direcionar tráfego para o seu site com o Alexa.com é usar a lista dos 500 principais sites. Ele fornece uma lista dos sites com mais tráfego, separados por país de origem. Isso permitirá que você direcione esses sites para adicionar comentários, contribuir com conteúdo e, geralmente, tentar se concentrar nos holofotes. Está localizado aqui:https://www.alexa.com/siteinfo .

Quantacast.com


Para aumentar sua compreensão, você deve visitar quantacast.com para obter mais pesquisas de mercado sobre seus concorrentes e seus links. Este site oferece uma análise muito melhor dos dados demográficos em detalhes minuciosos. Assim, depois de ter bons candidatos para pesquisar mais, adicione-os à lista de pesquisas de mercado que você fará no Quantacast.com. Tudo o que você precisa fazer é digitar a URL do link que está interessado em pesquisar e o Quantacast pode informar qual é o sexo, idade, etnia, renda e educação universitária para todas as pessoas que visitam esse site. Também fornecerá a frequência de tráfego mensal também.



Se você está procurando informações demográficas, o Quantacast.com é uma mina de ouro de informações!



O Quantacast também possui um recurso muito bom que permite ver os outros sites que o público que gosta do link que você está investigando também gosta online. Isso fornece uma maneira prática de encontrar ainda mais sites para pesquisar e ver como eles estão atraindo seus visitantes. Não apenas isso, mas você pode visitar esses sites como fez no site original e verificar se há alguma maneira de adicionar um comentário, um link ou qualquer outra interação que possa direcionar o tráfego desses sites para o seu site. E não limite suas contribuições a esses sites a pequenas coisas, se o retorno puder ser alto. Pense em enviar vídeos e podcasts também, se isso for permitido.

Pesquisa de Estratégias


A melhor maneira de fazer pesquisa de mercado é perseguir seus concorrentes e ver o que eles estão fazendo. Existem várias maneiras diferentes de obter essas informações e usá-las em seu benefício. É preciso trabalho e persistência. No entanto, pense na rapidez com que seu tráfego pode crescer se você conseguir encontrar um site que esteja construindo rapidamente o público-alvo e seu conteúdo, juntamente com os backlinks para seu site, seja

estampados em todas as suas páginas. Você aumentará rapidamente a escada da visibilidade e verá os resultados de seus esforços.



Aqui está uma maneira passo a passo de abordar sua pesquisa de mercado de maneira metódica, de modo a usar seu tempo para a melhor vantagem:



1. Entenda seu nicho de mercado e as palavras-chave que você está segmentando,
2. Acesse o Google e digite a palavra-chave para encontrar seus concorrentes nas cinco primeiras páginas de resultados de pesquisa,

3. Visite cada um deles para ver se você pode adicionar conteúdo e backlinks ao site para aumentar seu tráfego,

4. Anote os tópicos / conteúdos mais populares desses sites para copiá-los posteriormente,

5. Segmente alguns deles para os esforços de copiar gatos,
6. Confira alguns desses mercados-alvo visitando Alexa.com,

7. Use Quantacast.com para descobrir mais sobre a demografia desses sites e quais outros sites podem ter interesse nesse conteúdo,

8. Crie conteúdo muito semelhante aos sites que você segmentou,

9. Envie-o para as mesmas pessoas que vincularam a esses sites, usando palavras-chave, títulos etc. semelhantes,

10. Responda aos comentários e crie um burburinho em torno do seu conteúdo.



Sair do tráfego Ficando em círculo

Para aprender a simular o fluxo de tráfego online, a primeira coisa que precisamos fazer é obter uma visão geral de todos os tipos de tráfego disponíveis, para entendermos como ele se move. Vamos falar sobre alguns dos tipos de clientes da Internet disponíveis ...




Inscritos
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Buscadores de brinde
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Tráfego SEO
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Tráfego de afiliados
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clientes
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"Regulares"
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Uma das coisas que você verá: há 6 clientes indo para sua loja, isso é verdade - mas apenas três tipos de tráfego:




Tipo A o tráfego é crucial para o sucesso do seu negócio, pois leva as pessoas diretamente à sua porta. Pense no Tipo B como uma frota de motoristas de táxi, cada um dos quais recomenda tarifas que eles acham que provavelmente comprarão de você. Eles pagam as tarifas logo à sua porta, sem nunca entrar (após uma primeira visita inicial para verificar você e garantir que você agradará os clientes - que lhes darão ótimas dicas!)
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Tipo B acaba correndo diretamente para sua loja e compra. Eles sabem o que querem - e é provável que você o tenha.
[image: ]

Tipo C são compradores de vitrines ... Eles acessam sua loja, mas passam o tempo todo navegando, entrando apenas porque foram atraídos por suas "amostras grátis" ou vitrines. Eles pairam e voltam várias vezes até que um dia finalmente compram ... ou olham em volta e decidem que não tem o que querem; e sair.
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Agora que temos uma noção clara de como tudo funciona, vamos mudar nosso foco para métodos eficazes de lidar e expandir todo esse tráfego complicado. Sem nunca perder de vista nosso grande objetivo.




Ou seja, para explodir suas vendas, solidificar e prosperar seus negócios!

Seus visitantes


Se você estiver no mercado há algum tempo, como aumentará drasticamente o número de visitantes? E se você é novo em folha e precisa aumentar uma lista, como pode levá-los a visitá-lo?




Na Seção II, planejo mostrar algumas dicas de SEO verdadeiramente pouco conhecidas (pelo menos, estou julgando que elas são pouco conhecidas, pelo que não vi) nas inúmeras dezenas de outros relatórios de geração de tráfego que eu já li). Minhas dicas de SEO devem ajudar no tráfego orgânico. Lidaremos com a otimização de SEO sem esforço e rapidamente do HTML do site estático e dos seus blogs. (Não se preocupe, reduzi-o a apenas 5 dicas fáceis de implementar - com instruções.)




Mas um outro essencial absoluto, antes de lidarmos com a extremidade "pessoas" da equação, é aprimorar o conteúdo e o design do site e do blog. Novamente, não estamos falando de nenhuma revisão importante aqui (a menos que seu site seja tão feio, isso fará com que até o gato vomite.)




Aqui estão os componentes vitais de conteúdo e design que você deve colocar em jogo ...




Verifique se seus sites e blogs falam diretamente com seus visitantes. Um truque que tenho certeza de que você já ouviu antes ... quando escrever, imagine uma pessoa específica do seu nicho e "converse" com ela, como faria se estivesse enviando um email a um amigo - com uma grande diferença: coisas pessoais sobre você, até o suficiente para permitir que eles vejam quem você é.





E depois fale apenas do que você acha que os interessaria particularmente.



Verifique também se os seus sites são visualmente fáceis de ler - lembrando, é claro, que as pessoas que navegam na Internet não "leem" - elas "vasculham", procurando as informações necessárias para chamar sua atenção. Muitos deles estão em uma missão e, se você não os envolver imediatamente, ou chamar a atenção deles, eles se foram. (Isso é chamado de perda de tráfego pelo caminhão!)




Ajude-os a digitalizar usando:




Manchetes e subtítulos que intrigam e prometem pontos de marcador como este
[image: ][image: ]
Muitos "espaços em branco", para que seus olhos não fiquem cansados ​​com uma página cheia de texto - sem "gancho" em que possam se agarrar.
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Mas os 2 itens mais importantes para gerar tráfego que você precisa em todas as páginas dos seus sites ou blogs:




Uma “chamada à ação” para concluir a postagem ou artigo
[image: ]

Um formulário de contato ou opt-in na barra lateral do blog ou em todas as páginas
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Existem algumas estratégias e métodos vitais de conteúdo que aumentarão poderosamente o seu tráfego ...



Artigo Marketing com RSS


Quase todo profissional de marketing na Internet sobre a importância do marketing de artigos na criação de backlinks, exposição e aumento do page rank. Mas há uma dimensão adicional que muitas pessoas ignoram - os sites da Web 2.0. Os recursos de recursos interativos da Web 2.0 o tornam o meio mais poderoso de criar uma rede de backlinks quase instantaneamente, principalmente quando você o utiliza com o marketing de artigos.



Não basta enviar seus artigos para diretórios: crie e teste a resposta de sites como Hubpages, Yahoo Respostas e Squidoo também. (Eles permitem que você adicione tags de palavras-chave.) As diretrizes foram alteradas nos dois sites no último ano, mas você ainda pode direcionar o tráfego para seus blogs ou páginas promocionais, se for cuidadoso em seguir as diretrizes.




Ao escrever qualquer artigo - para blogs ou diretórios - preste atenção especial ao seu primeiro parágrafo. Seu primeiro parágrafo ou suas primeiras linhas são o que normalmente aparece como resumo do seu feed nos diretórios de artigos da Web 2.0, comoZimbio. Crie uma ou duas frases introdutórias fortes e irresistivelmente estimulantes, para que as pessoas cliquem no link do seu blog para continuar lendo. (Você não tem tempo para um "aquecimento lento" em sua introdução.)




(Você provavelmente já sabe que seu título deve conter sua palavra-chave principal e fazer as pessoas quererem "mais" - seja misterioso, mas não obscuro.)




Use frases curtas com verbos de "ação". Use a palavra "Você" e fale diretamente com o seu leitor.



Invista na publicação de artigos em sites com feeds RSS, para que você distribua automaticamente seu conteúdo. O que isso faz é criar links instantâneos de volta, porque quando o feed RSS desses sites é atualizado, todos os outros sites que usam esse feed RSS também são atualizados automaticamente.




Pense no RSS como combustível de foguete, comparado ao gás comum.




Escusado será dizer que você deve gravar um feed RSS para todos os seus sites de blog também. De fato, até você criar esse feed RSS e garantir que haja um botão no seu blog, ele não estará completo.



E por falar em blogs ...


Aqui está outra maneira poderosa de explodir o tráfego através do seu blog: Certifique-se de "pingar" - e tirar o máximo proveito desses pings, quando o fizer.




Aqui está como:




1. Entre no painel do administrador do WordPress e desça até "Configurações" no lado esquerdo. Selecione "Escrever" no menu suspenso.

2. Deslize a página para baixo até ver uma caixa de área de texto em "Atualizar sites". Copie os seguintes URLs para a caixa, se você ainda não tiver uma lista de sites de ping:

http://api.moreover.com/RPC2 http://bblog.com/ping.php http://blogsearch.google.com/ping/RPC2 http://ping.weblogalot.com/rpc.php http: //ping.feedburner.com http://ping.syndic8.com/xmlrpc.php http://ping.bloggers.jp/rpc/ http://rpc.weblogs.com/RPC2 http://topicexchange.com / RPC2 http://www.blogpeople.net/servlet/weblogUpdates http://xping.pubsub.com/ping



Isso é tudo!




Mas espere, há mais ...


Inscreva-se com Feedbite, um serviço que permite criar páginas públicas e incorporar feeds em seus sites (ou em qualquer outro site). O uso de PHP ou JavaScript inclui os gerados pelo Feedbite (use o PHP, se você tiver uma opção).




O que isso faz é permitir a opção de ter feeds privados e públicos.




Zimbio automaticamente envia seu blog e publica seus artigos em Wikizines. Você pode enviar o URL do feed do Feedburner ou o URL do site.)

Você pode adicionar imagens aos seus artigos - você pode até criar seu próprio Wikizine, baseando-o em uma poderosa palavra-chave.




Como no Squidoo, no entanto, não deixe de visitar outras Wikizinee artigos sobre Zimbio, e comentar ou votar. Sendo a Web 2.0, é uma comunidade interativa; e dessa maneira é

a um pouco mais trabalhoso do que os sites tradicionais de enviar seu artigo e esquecer - mas o "amor" que você obterá dos diretórios baseados na Web 2.0 em troca (em comparação com os estáticos tradicionais) é como o marketing de artigos em turbo propulsores!




DICA: O Zimbio é particularmente adequado para formatação no estilo de press release.




Como não deixar fóruns e blogs comentando sugam seu tempo


Sim, os comentários no fórum e no blog ainda são eficazes - mas você precisa mudar a maneira de pensar sobre eles.




Ao postar em fóruns, você precisa se concentrar apenas no seu cliente ideal. Esqueça o post fascinante sobre remessa (algo que você faz com o site de produtos físicos), se o seu mercado-alvo são todos blogueiros que nunca enviam nada.




Você precisa estar onde todos estão se reunindo - e se você estiver realmente precisando de tempo, Twitter é a sua melhor aposta. Você pode apontar leitores qualificados diretamente para suas postagens e produtos (usando para encurtar seus links), para responder às perguntas deles. E quando o tamanho máximo permitido da postagem for uma linha de 140 caracteres, você não passará meia hora elaborando uma resposta personalizada.



(Também é uma ótima fonte de perguntas do seu nicho de destino!)




Quando se trata de fóruns, você ainda precisa monitorar pelo menos os melhores fóruns para o seu nicho. Escolha pelo menos 2 fóruns e adquira o hábito de dar uma resposta altamente valiosa a uma pergunta por dia (alternando os 2 fóruns).




Se você fizer o mesmo em blogs com um alto status de "site de autoridade" - por exemplo, o Clicknewz de Lynn Terry ou o Problogger de Darren Rowse (desde que o conteúdo e o foco estejam alinhados com o seu), você criará conexões poderosas também. (Ambos os blogs permitem que você publique o URL do site e, se os leitores gostarem da sua resposta, eles geralmente visitarão o site para ver o que mais você tem a dizer.)



Revisão de produtos


Se você é um profissional de marketing afiliado, já sabe que analisar um produto é uma tática sólida para atrair leads.




Mas o que você faz se estiver vendendo seus próprios produtos?




Em vez disso, use estudos de caso para reproduzir os benefícios do seu produto para o seu cliente. Ou peça a um convidado para revisar seu produto. Use páginas compactadas com fortes apelos à ação - e verifique se não há outros links nessa página, além do formulário de inscrição real.

Depois que seu conteúdo for apresentado com tanta força quanto você, é hora de começar a sair para as esquinas e convidar as pessoas para o casamento.




A melhor maneira de começar a convidar visitantes, se você estiver criando uma lista do zero, é:



1. Uma oferta especial por tempo limitado no seu fórum favorito (verifique as regras para garantir que tudo esteja correto. Muitos fóruns têm seções de Ofertas Especiais.)

2. Um atraente “brinde"Para que eles se inscrevam na sua lista



Ambos os métodos têm uma vantagem. Com uma Oferta Especial, as vendas imediatas são uma recompensa - mas isso não deve estar nem perto da vanguarda de sua mente. Você usará esta oferta especial para testar e ajustar seu produto, se necessário, com base no feedback recebido. (E não esqueça de pedir feedback!)




Muito mais vital para sua geração de tráfego - depoimentos para incluir em seu "grande" lançamento; e assinantes pré-qualificados pelo desejo de receber seu brinde, com a opção de inscrição.




Sua oferta especial pode ser gratuita para sua lista - mas muitas pessoas juram cobrar uma taxa mínima por ela - US $ 1,00 ou US $ 2,00. (É uma verdade psicológica que as pessoas atribuem mais valor a algo pelo qual pagaram.)




Uma outra vantagem pouco mencionada de começar com uma Oferta Especial altamente segmentada e por tempo limitado está no fato de que agora você terá uma lista (mesmo que não seja a maior do planeta).



Sem uma lista, você tem muito menos probabilidade de atrair afiliados de qualidade.




Com um brinde, você precisa promovê-lo ativamente em mais do que apenas seu fórum favorito (o que abrigou sua Oferta Especial exclusiva.) As redes sociais - em tantas plataformas quantas você frequenta - são uma obrigação para criar o ativo mais poderoso de todos - buzz boca a boca.



"Quando em dúvida - pergunte ..."


Mas isso nem é o começo. Você precisa perguntar ao seu mercado o que ele precisa, antes de tocar no teclado para iniciar a criação do seu produto. Não cometa o erro fatal de pensar que, porque você acha que uma ideia é incrível, seus colegas membros do fórum ou de nicho também o farão. Sim. Eles podem muito bem concordar que é a próxima melhor coisa para fatiar pão ...




... Mas eles vão pagar por isso? (Mesmo com um brinde, ele deve levar logicamente ao seu próximo produto ou upsell - pelo qual eles terão que desembolsar.)




Não se esqueça de usar pesquisas e pesquisas para capturar a atenção do leitor e convidar esse feedback valioso. (Survey Monkey é um site de construção de pesquisa gratuito muito fácil de usar - e também há uma ótima opção Pro.) Publique sua pesquisa nos melhores fóruns de seu nicho (mas apenas se você já for um membro!) Blogue sobre ela, pergunte ao seu membros do fórum para transmiti-lo. Tweet. Peça a outras pessoas para voltar a twittar. Fale sobre isso no Facebook. Seja ativo ao pedir a outras pessoas que o promovam.

Anúncios Ezine


Se você está apresentando uma oferta e deseja fazer vendas imediatamente, os anúncios eZine geralmente são muito mais baratos que outras formas de publicidade paga - sem surpresas (ao contrário das campanhas PPC, que podem gerar déficits enormes, se você receber sua palavra-chave errado.) Se você estiver com um orçamento apertado, as campanhas de PPC como o Google AdWords serão melhor deixadas até você finalmente ter algum lucro significativo.




Mais importante, tenha links de inscrição para afiliados e uma campanha de e-mail configurada para seus autoresponders, para que você possa tornar sua lista cliente e promovê-lo com suas próprias listas.



É um fato aceito há muito tempo que o uso de uma frota de afiliados (incluindo parceiros de JV) é a fonte mais poderosa de geração de tráfego.




Anúncios PPC


Os anúncios Pay Per Click são bons para direcionar tráfego para suas campanhas, mas você precisa definir limites diários, escolher a palavra-chave certa (uma com concorrência - mas não muito) e assistir como um falcão, para garantir que você não está recebendo milhares de cliques sem conversões (se isso acontecer, você tem uma palavra-chave incorreta! Altere-a rapidamente - antes de quebrar!)




Atenha-se ao seu orçamento de PPC: afinal, de que serve o seu anúncio, se o seu custo de PPC diminui seus lucros?

Você não precisa se preocupar com a Otimização de mecanismo de pesquisa com PPC - mas precisa se concentrar em capturar seus leitores e fazê-los clicar. Bata os pontos altos. Use sua melhor atração.




Um ponto crucial do PPC que raramente é mencionado ... Certifique-se de usar palavras-chave do seu anúncio PPC real na sua página do Squeeze ou na página de vendas. O Google usa algoritmos para garantir que o conteúdo do site corresponda ao anúncio - eles querem eliminar rapidamente anúncios falsos de PPC que falam sobre estilos de vida saudáveis ​​e ativos - e depois enviam você para um campo de vendas do Viagra.




Além disso, o Google não gosta de anúncios PPC vinculados a uma única página de destino ou página de vendas. Seus robôs de busca (e ocasionalmente editor humano) estão procurando sites legítimos e estabelecidos - que eles traduzem como repletos de artigos e páginas. (Você ainda pode fazer isso e não ter um link real na sua página de destino! Contanto que o site tenha artigos ou páginas cheios de conteúdo relevante fisicamente contidos nele, a capacidade do Google de encontrar um link de navegação real para esse conteúdo no seu página de destino não o machucará.)




Isso parece dar muito trabalho e explode muito a idéia de que você pode colocar um minisite com três páginas e ganhar dinheiro. Se você estiver usando anúncios PPC, não poderá.




O que acontece se você fizer? Você está arriscando um aumento repentino e inexplicável na sua taxa de cliques para esse anúncio - o que as pessoas chamam de "tapa no Google". (Eles estão penalizando você por ter o que os robôs de pesquisa interpretam como um site duvidoso.)

Além disso, se você pagar por cada clique em seu anúncio, verifique se ele alcança as pessoas certas - aquelas que consideram seu produto perfeito para as necessidades dele.



Sua lista



Acompanhamento do seu canal de conteúdo



Então você gerou seus brindes ou oferta especial e você tem sua primeira lista. Não o deixe apenas no limbo - você deve ter essa série de e-mails cuidadosamente programados e configurados para funcionar. O acompanhamento do assinante e o contato regular são cruciais.

Você também deve ter uma Lista de compradores criada para o seu autoresponder, para poder migrar seus assinantes imediatamente, depois que eles se tornarem compradores. Se você for diligente sobre isso, não fará com que se sintam desvalorizados e aborrecidos ao ver um impulso nas vendas do produto que eles já compraram. A última coisa que você quer fazer é romper o sentimento pessoal de conexão individual, enviando os mesmos e-mails que eles já receberam e responderam com uma compra.




Não se esqueça de trabalhar na sua lista! Uma lista que está parada lá é um triste desperdício de recursos valiosos. Alguns membros da sua lista podem se tornar afiliados, se você der incentivo suficiente e facilitar a inscrição e a promoção de você. Um pequeno número pode ser um parceiro inestimável da JV, não muito longe no final da linha.




E ainda mais membros da lista podem acabar sendo a joia da coroa do marketing na internet: clientes recorrentes ou recorrentes.

Faça o seu melhor para permanecer "amigo" deles. Não os bombardeie com e-mails - mas não deixe que as semanas passem sem uma palavra amigável, uma dica útil - ou outra oferta interessante e oportuna.




Como você encontra o equilíbrio perfeito? Antes de começar sua campanha, considere sua lista (mesmo que você ainda não a tenha!) Decida como você se apresentará. Você os enviará por e-mail com uma dica diária, ocasionalmente intercalada com as ofertas do produto ou com um produto afiliado? Você envia um email uma vez por semana? A cada duas semanas? Todo mês?




Planeje agora criar um conjunto equilibrado de e-mails para o seu autoresponder e forneça o máximo possível de como você ficará conectado e incite-os a progredir no funil de vendas sem falhas.




E, embora nesse sentido você esteja se concentrando nas vendas, adquira o hábito de pensar: "O que posso fazer pela minha lista?" (Não: “Como posso extrair mais dinheiro deles?”)




Você quer ser aquele cara amigável que aparece com uma dica valiosa - ou uma oferta legal - exatamente quando eles precisam. E não antes.




Se você colocar todo o seu foco em conhecer e agradar sua lista, além de permanecer em um contato de e-mail amigável, mas não avassalador, as recompensas de sua lealdade a longo prazo serão palavras de boca em boca, resultando em tráfego intenso.

Criando compradores




Como você aumenta o número de conversões e transforma mais compradores, apostadores de pneus e candidatos a brindes em compradores?




Os usuários de pneus definitivamente precisarão daquelas “7 a 12 visitas” que os compradores off-line costumam fazer antes de finalmente fazerem uma compra. Apesar da nossa analogia fofa de uma loja de rua, você não tem uma loja física - e é provável que eles não "passem" pelo seu site novamente ou lembrem-se de onde o encontraram, a menos que você lhes dê uma forte incentivo e um lembrete.



Você precisa criar “janelas” onde você é altamente visível - pense nela como se inclinando sobre o peitoril, chamando de “olá” para eles enquanto eles caminham de uma maneira tão atraente, eles apenas precisam parar e conversar.




Sua presença nas mídias sociais, postagens no blog, e-mails de resposta automática, boletim informativo e presença no fórum fornecem o equivalente on-line de fazer isso.




Quanto mais lugares eles te veem, melhor. Vamos considerar as vantagens de várias "janelas".




Mídia social: Você tweeta um bom saldo de tweets levemente pessoais e úteis no Twitter. Você não tweeta doze de uma vez e monopoliza as telas das pessoas - mas você fica em contato pelo menos uma ou duas vezes por dia.

Você cria uma página no Facebook ou uma conta do Google Plus. Você segue pessoas. Como em todas as suas mídias sociais, você tenta ser amigável sem ser irritante e útil - com dicas e links valiosos.




Postagens no blog: Já discutimos a importância de deixar comentários úteis ou relevantes em blogs que seus leitores leriam




Outra dica: Tweet as postagens de seus colegas blogueiros.




Artigo Marketing: Nós já discutimos isso também - mas o componente social, em vez do componente de conteúdo, consiste em garantir que você interaja através do marketing do artigo. Use sites da Web 2.0 e comente os artigos de outras pessoas. Vote neles, os favoritos - permaneça ativo!




Emails de resposta automática: Já abordamos o propósito das séries de e-mails do autoresponder ', acima: Seu único objetivo com esses e-mails é permanecer conectado e construir o relacionamento que você iniciou - exatamente como faria se estivesse enviando um e-mail para alguém divertido que você conheceu em um e-mail. evento social, classe ou festa. Você quer "ficar em contato".




É um assunto tão importante, no entanto, vamos aprofundar um pouco mais. A próxima página possui uma útil "lista de verificação" que você pode usar para continuar trabalhando com seus emails em seu proveito?





Pense neles como protocolos e padrões simples ...

O que seu leitor fará quando receber seu email?

	
	Vê seu nome na caixa de entrada dele - e
	
	
	Vê seu nome na caixa de entrada dela. Exitos
	
	

	
	ilumina, com certeza ele vai
	
	
	"Excluir" - e, finalmente, cancela a inscrição
	
	

	
	receber valor
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Você nunca envia mais de uma vez por dia,
	
	Você o bombardeia com tantos e-mails,
	
	

	tops.
	
	seu nome é tudo o que ele pode ver quando ele
	
	

	
	
	
	
	carrega sua caixa de entrada de e-mail. Ele muito rapidamente
	
	

	
	
	
	
	começa a sentir que você está impedindo-o de
	
	

	(Intervalos de tempo que também provaram
	
	acessar e-mails que ele realmente quer ou
	
	

	
	
	precisa ..
	
	

	eficaz:
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	2 vezes por semana
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	1 X semanalmente)
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Você envia dicas verdadeiramente valiosas, deixando-a
	
	Você o martela repetidamente
	
	

	sei que você está pensando em maneiras de
	
	com o seu "GRANDE GRANDE HONKIN ',
	
	

	ajudá-la a fazer sua jornada de nicho na Internet
	
	GERAÇÃO DE TRÁFEGO, LISTA
	
	

	ainda mais agradável. (Você nem sequer
	
	GIGANTICADOR! ” oferta. E de novo. E
	
	

	tente vender na maioria desses e-mails,
	
	novamente. E de novo. E de novo. E de novo.
	
	

	exceto por um link discreto sob sua
	
	E de novo. E - apenas no caso de ele não ter
	
	

	assinatura que ela pode “pegar ou sair”)
	
	observe sua oferta - novamente. (E isso foi
	
	

	
	
	
	
	pouco antes do café da manhã!)
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Você envia um email de "Bem-vindo", é claro,
	
	No momento em que ele comprou seu produto,
	
	

	no momento em que ela investiu no seu
	
	antes que ele tivesse a chance de experimentá-lo -
	
	

	produto (além do seu "obrigado"
	
	você o bombardeia com 7 ofertas de afiliados
	
	

	página. Mas então você envia um acompanhamento
	
	para itens de alto valor ... que realmente não
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	o email, para ver como ela gosta do seu
	
	relacionam-se ao “nicho de gravação de áudio”
	
	

	convidando-a a enviar
	
	produto foi visado. (Se vocês
	
	

	questões.
	
	lembre-se, você coloca a palavra
	
	

	
	
	
	
	"Bem-vindo" no início ...)
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Você sempre tem uma chamada simples para
	
	Você faz todo o seu afiliado promovendo em
	
	

	açao sobre como se tornar um afiliado
	
	suas páginas de vendas, obrigado.
	
	

	em algum lugar abaixo da sua assinatura, com um
	
	
	
	
	
	
	
	

	ligação. Ocasionalmente, você envia uma mensagem
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	e-mail sobre isso.
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Você envia seus e-mails em texto sem formatação, apenas
	
	Você blitz seu comprador com um e-mail HTML,
	
	

	caso ela esteja ocupada o suficiente para sentir que
	
	embalado com módulos de flash e lindo
	
	

	aguardar HTML não é uma opção; e
	
	gráficos, bem como várias ofertas.
	
	

	porque você não sabe se ela está discando
	
	(Ei, isso é tudo o que ele está esperando,
	
	

	acima. Você não quer perder tempo.
	
	direita? Ele prefere ler seu email do que
	
	

	
	
	mais alguma coisa, certo?)
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	Você garante que não há nada além do
	
	

	Você fornece uma maneira clara de entrar em contato com o seu,
	
	“salto automático” do autoresponder, então
	
	

	
	
	ele não pode alcançá-lo - afinal, ele pode
	
	

	ou um link de suporte técnico
	
	
	
	

	
	
	estar querendo um reembolso!
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	



Tráfego de afiliados


Agora, aqui está o verdadeiro batimento cardíaco que impulsiona e circula seu tráfego. O tráfego de afiliados é a ferramenta mais poderosa, portanto, certifique-se de ter um programa de afiliados configurado - mesmo se você tiver que começar com o Clickbank. (Eles fornecem gerenciamento completo de afiliados para você.)




Se você é novo o suficiente para se perguntar como executar um programa de afiliados para seus próprios produtos, suas outras opções são:




Use um script de gerenciamento de afiliados
[image: ]

Contrate um VA especializado em lidar com programas de afiliados
[image: ]

Faça um curso on-line para gerenciar seu próprio programa de afiliados
[image: ]



Scripts: Se você conhece os scripts do site, pode tentar esta opção - mas verifique primeiro as regras do seu host. Se você tem a menor dúvida sobre

gerenciar um script - não faça isso. Instalados incorretamente, eles podem travar não apenas no seu site, mas em todo o servidor. Sua empresa de hospedagem não agradecerá o tempo de inatividade!


Contrate um VA especializado em gerenciamento de afiliados: Esta é uma excelente opção

- se você puder pagar! Experimente o seu VA em um projeto pequeno ou dois primeiro (como encobrir hoplinks para você ou criar uma planilha de lista). Você saberá rápido o suficiente, se ela não for o que prometeu!


Faça um curso on-line para gerenciar seu próprio programa de afiliados: Essa é outra excelente opção e existem algumas gemas reais de cursos - a um preço relativamente barato - disponíveis.


Mas, qualquer que seja a opção escolhida - script, gerenciado pelo VA, Yourself ou Clickbank - você terá um "Centro de afiliados" pronto. Esta é apenas uma seção do seu site, na qual você fornece recursos direcionados, criados especificamente para ajudar os afiliados a promovê-lo. (Mais sobre isso, em breve ...)



Sua Base de Afiliados



Os afiliados consistem em dois grupos principais: aqueles que simplesmente o promovem para a lista deles e aqueles que se associam ativamente a você em joint ventures, para beneficiar ambas as listas.




Muitos afiliados são completamente competentes e compreendem completamente os princípios de tráfego. Eles aumentam suas vendas e melhoram sua reputação. Esses afiliados valiosos sabem o que estão fazendo e, como resultado, você descobre que eles são de baixa manutenção. Você apenas precisa levantar um dedo, enquanto eles enviam um fluxo de tráfego altamente conversível diretamente para sua porta.



Outros afiliados são muito menos experientes. Eles precisam de uma ajudinha extra para promover você. Eles dependerão especialmente dos tutoriais, vídeos e perguntas frequentes que você pode incluir no seu centro de "Recursos afiliados".






Os itens que você pode optar por disponibilizar em sua "Central de afiliados" incluem:




Anúncios gráficos em banner
[image: ]

Anúncios gráficos de botão
[image: ]

Imagens gráficas
[image: ]

Tutoriais
[image: ]

Perguntas frequentes folhas
[image: ]

PLR conteúdo de direitos de marca própria. Isso pode incluir artigos, postagens de blog e anúncios.
[image: ]

Instruções sobre como reescrever PLR, e um forte apelo à ação para inspirá-los a fazer isso
[image: ]

Relatórios de marca ou livros eletrônicos
[image: ]

Bónus que eles e seus clientes desfrutariam particularmente
[image: ]

Um tutorial de cloaking de links (nos formatos video e .PDF)
[image: ]

Como artigos sobre marketing e promoção de afiliados
[image: ]



Se você puder pensar em algo mais que seus afiliados particulares possam apreciar, inclua isso também - seu trabalho é facilitar ao máximo a promoção de cada afiliado.

Sua Base de JV



Geralmente, os parceiros de joint venture não o procuram (até você dirigir o Mercedes Benz) - no começo, você tem que sair e bater às portas deles - e educadamente pedir carona.




Se você deseja JVs de qualidade, escolha-as manualmente, selecionando as melhores que parecem estreitamente alinhadas com você em métodos e perspectivas. Envie-lhes uma carta pessoal (embora alguns dos principais profissionais de marketing digam que isso não é necessário hoje em dia).




Nunca recorra a correspondências em massa para outros profissionais de marketing, esperando que, em suas correspondências, você consiga várias JVs. Claro, isso pode acontecer - e se você é um novato, pode até ficar emocionado com a ideia de que alguém o promoverá - mas esse tipo de abordagem pode ser uma faca de dois gumes, se você não estiver discriminando o suficiente .




As joint ventures não devem apenas ser bem-sucedidas, mas estar alinhadas com a maneira como você faz negócios - e devem ser profissionais e competentes. Você realmente não quer JVs, você não conhece muito bem a promoção do seu produto, fazendo a coisa "6 dígitos em 6 dias", gritando no topo de suas vozes e fazendo todos os tipos de promessas exageradas - que fazem você acabar parecendo uma loja de pechinchas "tudo deve ir".



Em suma, o parceiro JV errado prejudica sua reputação! (Não falaremos sobre a probabilidade de seus clientes serem roubados ou desviados para suas próprias lojas.)

Suas JVs devem ser muito parecidas com a sua lista: você trabalha duro para atrair apenas assinantes pré-qualificados - aqueles com maior probabilidade de comprar, com dinheiro para isso. Você também deve trabalhar duro para atrair joint ventures pré-qualificadas; aqueles com quem você tem orgulho de se associar, que têm uma perspectiva e uma filosofia de negócios semelhantes.




Claro, você não precisa fazer essa escolha, apenas porque eu digo: você pode realmente ficar encantado por ter um possível Vince da Sham-Wow em pé na esquina da rua, descaradamente vendendo seus produtos para a venda rápida. Mas, se você se dedica a isso a longo prazo - se está comprometido com um excelente serviço ao cliente e clientes satisfeitos -, precisa de uma excelente reputação. Se for esse o caso, convidar você mesmo as JV escolhidas a dedo é o caminho a percorrer.



Como você atrai JV'S de qualidade?




Oferecer comissões de 80 a 100%
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Torne seu produto com marca ou forneça bônus de marca
[image: ]

Oferecer cookies vitalícios
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Crie concursos com ótimos prêmios para seus afiliados
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Valorize ativamente seus principais afiliados e promova-os como tal
[image: ]

Pagar comissões imediatamente
[image: ]


Se você pode atrair um parceiro JV de nível superior para se tornar seu afiliado, a lista enorme dele realmente explodirá seu tráfego. Mas não aborde um nível superior até ter um item de ticket mais alto para promover - e um que realmente excitará a lista deles.



Clientes Recorrentes

Lembra-se anteriormente, quando eu disse que clientes recorrentes ou recorrentes eram a joia da coroa do profissional de marketing na Internet? Isso não foi exagero. Você fará uma grande proporção das vendas desses compradores frequentes - e eles também tendem a progredir pelos seus funis até os itens mais caros - e seus sites de associação e treinamento.




Qual é a diferença entre "recorrente" e "repetir"?




Na verdade, não precisa haver diferença: mas o que geralmente se entende por marketing na internet ...




Um Cliente Recorrente geralmente paga uma taxa mensal - por um curso de longo prazo que dura vários meses, uma associação em um fórum privado ou um grupo idealizador, uma assinatura de um serviço (como seu serviço de script ou recursos gráficos) ou treinamento.




Um Cliente Repetido é aquele que compra regularmente, mas esporadicamente, sem horário definido - mas que sempre volta para conferir todas as ofertas, comprando tudo o que pode.

Uma pergunta do cliente

Recebi esta pergunta há pouco tempo:




"O que é melhor: um cliente que compra um item de grande valor ou dez clientes que compram itens de baixo valor?"
[image: ]

Muitos profissionais de marketing juram sem hesitação pelo grande cliente, usando a lógica de que ele é:




Mais comprometido e leal a você
[image: ]

Cria menos trabalho
[image: ]

É o tipo de cliente que você deseja ter - aquele que aceita o que você oferece e faz sucesso consigo mesmo.
[image: ]



Há muita verdade nessa posição e não deve ser tomada de ânimo leve. No entanto, acredito firmemente que seus fiéis compradores low-end também têm um lugar valioso. Trate todos eles como clientes valiosos que são e construa essa lealdade. Assuma a posição de que seus clientes low-end poderão um dia se qualificar para esses itens importantes.




Concentre-se em aproveitar ao máximo cada cliente ... forneça atendimento ao cliente de primeira classe (e não estou falando apenas do seu Help Desk - que você deveria ter, a propósito, se não for capaz de lidar com problemas ou reclamações instantaneamente, - Estou falando de torná-los uma parte bem-vinda da sua comunidade - e de deixá-los saber que são.



The Freebie Seekers

Agora chegamos a um grupo muito difamado: os “buscadores de brindes”. Os profissionais de marketing falam sobre eles como se tivessem engolido algo particularmente desagradável. Eles tendem a vê-los como o tipo de pessoa que vem à sua festa para comer vinho e queijo de graça

- e acaba comendo o suficiente por 5 refeições completas (antes de sair sem comprar nada.)

Embora exista verdade suficiente para dar a eles um nome ruim, a verdade é que nem todos os candidatos a brindes se enquadram nessa categoria. E é correto que os profissionais de marketing criem ofertas verdadeiramente irresistíveis e depois desprezem as pessoas por aceitá-las?




Se você realmente deseja desencorajar o Freebie Seekers que o encontra através de anúncios PPC, liste os preços de seus produtos. Isso geralmente ajuda a desencorajar e "desqualificá-los" (em oposição a "pré-qualificar").




A verdade é que, se você rotular alguém de “Buscador de brinde”, só porque você ainda não comprou, você pode estar perdendo uma grande oportunidade: Para descobrir o que é sobre o seu produto que ainda não os abriu suas carteiras .




Você também está pré-julgando-os, quando a verdade pura e simples, eles são desesperadamente pobres, olhando para o marketing na internet para literalmente salvar suas vidas.




Então ajude-os. Dê a eles algumas ferramentas de escolha para começar. Ajude-os a obter sucesso. Sim, talvez seja estatisticamente verdade que os Buscadores de Brindes se atrapalhem com sua própria atitude de busca de brindes, niquelar e obscurecer o universo enquanto passam por grandes oportunidades.



Mas você pode achar que isso traz suas próprias recompensas, tratá-las com respeito e realmente fazer o que você realmente prometeu - ajudá-las a ter sucesso nos negócios.



Transformando assinantes em compradores



Essa é uma das áreas mais cruciais da criação de sua lista e do aumento de seu tráfego.

E é a área em que os profissionais de marketing cometem com frequência o maior erro.



As pessoas se inscrevem, interessadas na sua oferta - e encontram um Relatório Especial gratuito do Brinde normalmente esperando por elas, depois de terem entregue as informações de contato e confirmado a inscrição.



Ah, não é um produto ruim - na verdade, seu brinde pode realmente ser um dos melhores. Mas você não adicionou o "WOW!" fator para sua primeira interação com este assinante. Mesmo que ela não esteja decepcionada, você fez a única coisa que nenhum profissional de marketing que deseja transformar assinantes em compradores deve fazer:



Você se tornou esquecível!




Dois dias depois, quando seu nome aparecer nos 23 outros e-mails dela, ela não saberá quem você é. Seu email será um incômodo, excluído ou não lido.




A principal estratégia que muitos profissionais de marketing sentem falta é fornecer esse “Uau!” fator, desde o primeiro clique.




Certamente, seu assinante recebe seu maravilhoso Relatório Especial gratuito sobre “Balões de Ar Quente 101” - mas quando ele faz o download, ele vê:




Um pequeno vídeo disponível para download, prometendo uma demonstração instrutiva da inflação do balão
[image: ]
Uma “folha de dicas” com 21 dicas sobre segurança de balões
[image: ]

O Livro de Balões “Fatos fascinantes” (o tipo de história que diverte os novos balonistas e emociona os obstinados)
[image: ]
Pelo menos 2 produtos bônus altamente relevantes
[image: ]



Se você pode misturar a mídia na entrega de seus bônus, tanto melhor. As pessoas percebem mais valor se tiverem opções de “escolher e escolher” entre os formatos de entrega.




Mas o que dá a você um monte de produtos bônus surpresa que "WOW!" fator? Tudo pode ser resumido em uma palavra: Relevância.




Todos nós já vimos essas listas intermináveis ​​de bônus - qualquer coisa, desde “Melhorando seu balanço do golfe em 30 minutos” até “Dicas para SEO para iniciantes” - tudo dentro do mesmo pacote. Obviamente, eles foram baixados de algum site de "PLR grátis" e você tem a sensação de que o profissional de marketing está jogando tudo em você, exceto na pia da cozinha.



É um monte tão aleatório de itens diversos (a maioria deles não é interessante para você) que você não se sente muito especial: você rolar ociosamente por ele, fazer o download de uma ou duas coisas e descartar o resto como "lixo".




Por quê?

Porque não era relevante para o seu nicho. Não tocou no assunto com o qual você está obcecado. Emocionalmente, a maioria desses produtos tinha um valor percebido de zero.

No entanto, se você fizer um dever de casa diligente primeiro e descobrir o que seu cliente-idéia está desesperado para encontrar, inclua apenas produtos de valor agregado como esse como bônus.




Melhores 3 bônus perfeitos fora do mundo que 101 e-books junky diversos.




O que fez os seus três bônus terem esse "UAU!" fator para o seu assinante? Você entendeu: Relevância.




E quando você acompanhar em breve sua oferta paga, pode apostar que ele será todo ouvidos!




SEO (Otimização de Motores de Busca)


Aqui está a seção especial de SEO que prometi a você. E se você está pensando em pular esta seção - não!




As dicas que estou prestes a compartilhar não são nada difíceis - na verdade, são tão simples, que fazem todos os web designers empalidecerem e causam uma tempestade de desprezo na teimosia da web fóruns de design. Mas eles trabalham. (Pelo menos para nossos propósitos ...)




Demorei um pouco para compartilhá-los com você por causa do simples fato de que a maioria dos profissionais de marketing que são especialistas em todas as técnicas usuais de geração de tráfego não sabem muito sobre HTML, então gostam de falar sobre o assunto , ou confie em software que está terrivelmente desatualizado.



(E muitos deles simplesmente não sabem melhor.)




Quando se trata de SEO, use boas práticas de SEO - e evite as ruins. Parece simples, não é? Mas, às vezes, entre as inúmeras ofertas de otimização de SEO que você recebe, é difícil dizer quais métodos são seguros e quais são os golpes.



Existe uma maneira fácil de resolver isso:




Nunca use técnicas de "chapéu preto"
[image: ]

Evite qualquer método que se goste de ser "sorrateiro"
[image: ]


Melhor truque geral para um bom ranking de páginas orgânicas de SEO? Verifique se o nome do seu domínio é o mesmo que a palavra-chave principal desse site - de preferência com uma extensão .COM (embora eu tenha atingido o 1º lugar na classificação de alguns blogs com .ORG).



Portanto, em outras palavras, se sua melhor palavra-chave for “receitas de soja para diabéticos”, você deseja que seu site seja “soybean-recipes-for-diabetics.com”.




Algumas pessoas dirão que “soybeanrecipesfordiabetics.com” é melhor, mas na minha experiência .. se o seu nome de domínio for difícil de ler, será difícil lembrar.




Além disso, ninguém digita "soybeanrecipesfordiabetics" na caixa de pesquisa do Google. E os permalinks do blog usam hífens - isso deve ser uma grande dica!

Seus blogs precisam de SEO?


Falando nisso, quase todo profissional de marketing na Internet usa blogs para sites ricos em conteúdo

- por uma boa razão! O blog não é apenas o melhor sistema de gerenciamento de conteúdo para o usuário, mas os mecanismos de pesquisa os amam.




Entretanto, esteja avisado: milhões de blogs com spam solicitaram aos Bots de pesquisa que adicionassem critérios mais rígidos de SEO, portanto, você precisa garantir que seu blog esteja bem otimizado.




Felizmente, se você estiver usando o WordPress, isso é facilmente realizado usando os plug-ins certos. Porém, lembre-se: quanto menos plug-ins, mais rápido o seu blog será carregado.




Aqui estão os 6 "plug-ins" essenciais que afetam o SEO recomendados:

Pacote tudo-em-um-SEO - Este plug-in de SEO é a minha melhor opção. Permite adicionar palavras-chave, um resumo e um título usado pelo Google (amado pelos Bots de Pesquisa!)

Mapa do site simples do Google - Usar ou este ou Sitemaps XML do Google, abaixo. (Ambos são bons, é estritamente uma questão de preferência.)

Sitemaps XML do Google - Cria facilmente o Sitemap XML aprovado pelo Google de seu blog WordPress

Adicionar a qualquer - Botão que permite aos leitores marcar, compartilhar, enviar e-mail e salve suas postagens ou páginas, usando as opções de mídia social (EG Twitter, Facebook, Digg) e muito mais

WP-PageNavi - Navegação de página sofisticada e eficaz. Não compatível com alguns outros plug-ins

Posicionador de SEO do Google - permite que você insira suas palavras-chave, verifique suas classificação da página nos sites do Google.

É possível escolher muito mais plug-ins realmente ótimos - mas você deve ter o Pacote All-In-One-Seo-Pack e um dos 2 plug-ins Sitemaps no mínimo.

Minha última dica de SEO para blogs?

Sempre use um tema bom, bem escrito e validado. Existem muitos temas por aí, gratuitos e pagos, com excelentes classificações. Seu HTML e CSS são validados lindamente no W3C Validator. Faça um favor a si e à sua empresa e invista em uma (algumas são gratuitas!)



Sites estáticos


Ao usar o Minisites, existem várias ações que você pode fazer para ajudar os Search Bots a indexar seu site rapidamente e conceder uma bênção (em vez de relegá-lo ao limbo de sites secundários) - mas você não precisa ser um gênio e implementá-los todos.




Se você fizer essas cinco pequenas alterações, poderá observar um aumento notável no ranking da página ou nos visitantes. Esses dois métodos são ridiculamente simples - mas absolutamente cruciais.



Tags ALT forneça uma das maneiras mais rápidas, mais simples - e mais poderosas - de adicionar um aumento de SEO ao seu site ... ou fazer com que ele seja rejeitado imediatamente!




1. Sempre use - e preencha - tags ALT em todas as imagens. Os gráficos não podem ser indexados pelos Search Bots; portanto, qualquer texto contido nas imagens é invisível. Em vez disso, coloque o texto ou as palavras-chave que você deseja que os robôs de pesquisa encontrem, assim…

[image: ]






O uso de frases-chave apropriadas em suas tags ALT é uma maneira surpreendentemente poderosa de aumentar o potencial de classificação de sua página - apenas porque muitos robôs de busca atualmente retornam do seu site no momento em que encontram uma tag ALT ausente - ou uma dessas, em que você não se preocupou em incluir nenhum texto:
[image: ]










O que você faz, se não sabe como preencher suas tags ALT ou codificar HTML?

É realmente muito simples! Na verdade, tão simples, vou colocá-lo em fotos ...

A. Clique em "Visualizar" na sua barra de menus superior ...
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B. Selecione “Origem da página” no menu suspenso…
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C. Agora você verá todo o HTML da página específica que está visualizando em uma janela separada do navegador.
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D. Você faria isso para sua própria página. Quando aparecer, copie e cole-o no Bloco de notas (ou em qualquer outro editor de texto simples), preencha as tags ALT com descrições apropriadas, incluindo palavras-chave quando possível, e salve como "TODOS OS ARQUIVOS" - não ".txt" - selecionando o último no menu suspenso Salvar caixa do editor de texto:
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Certifique-se também de adicionar a extensão ".html" ao nome da sua página na caixa "Nome do arquivo:", se precisar ser adicionada. (E faça um backup do arquivo original, caso você estrague tudo!)

2. Sempre use a declaração correta DOC_TYPE. (Relaxe! Isso realmente não é tão complicado quanto parece! Siga as etapas abaixo - mesmo que você ainda não as entenda - e logo você entenderá o que quero dizer.)

Essa é a outra coisa mais importante que você pode fazer para impedir que os Bots de Pesquisa retornem instantaneamente para fora do seu site. Simplesmente, sem uma declaração DOC_TYPE, os Search Bots podem nem mesmo navegar no seu site.

Vou lhe dizer como fazer isso em um momento. Primeiro você precisa conhecer…

Serviço de validação de marcação W3C

Esta é uma ferramenta gratuita maravilhosa para validar seu HTML - mas não é assim que vamos usá-lo hoje. Você não se preocupará com nenhum erro (exceto a falta de tags ALT) - você o usará simplesmente como uma maneira de descobrir qual declaração DOC_TYPE é ideal para o seu site, se você ainda não possui um DTD.

Primeiro, antes de fazer qualquer outra coisa, visualize sua página usando o método anteriormente

descrito nas etapas 1, 2 e 3, acima, e verifique se existe mesmo um

Declaração DOC_TYPE na parte superior da sua página HTML. Se houver, ficará assim:
[image: ]

E será antes das tags <html><head> <title>…
[image: ]









Se você não tiver um, coloque um antes da tag <html> - use qualquer DOC_TYPE antigo, primeiro. Em seguida, faça o upload da nova página via FTP para a seção public_html do seu site e substitua o arquivo existente.




Em seguida, copie seu URL para essa página no formulário Serviço de validação de marcação do W3C. Provavelmente, você informará que você está com DOC_TYPE errado - e, mais precisamente, dirá qual versão HTML você realmente precisa.




Aqui estão três recursos para ajudá-lo a encontrar a declaração DOC_TYPE correta para sua página, depois de identificar a versão HTML:




Lista recomendada de DTDs do W3C Quality Assurance

Elizabeth Castro: Escolhendo o Doctype

Grupo de Design da Web WDG: escolha o tipo de documento correto



(Escolha e use o site cujo estilo de escrita corresponde às suas habilidades.)



Se você não conhece o HTML, provavelmente ainda se sente um pouco confuso - mas siga as etapas e logo verá como é fácil corrigir essas importantes falhas de SEO em seu site estático.


Outras dicas de HTML


O SEO para sites estáticos é um assunto imenso, e eu poderia falar sobre deprecações, versões HTML e validação adequada até que as vacas voltem para casa: mas a verdade é que, se você cuidar das 5 principais coisas que estamos discutindo agora, realmente não fará tanta diferença se o seu código for perfeito ou não. Sim, o código perfeito realmente ajuda ... Mas não leva US $ 6.000 para um web designer ou 6 meses do seu tempo tentando aprender e implementá-lo.


3. As outras 3 outras coisas que você precisa saber: Tente evitar filmes em Flash, JavaScript Navigation e Frames (também conhecidos como “Pesquisar bot bouncers”). (O JavaScript do Google Analytics está bom, porque está sempre no final da sua página.)


Esses três elementos nem sempre refletem os robôs de pesquisa no seu site, mas isso depende totalmente da habilidade do seu web designer original. Faça errado, e quadros, Flash e JavaScript são um desastre de SEO (eles também diminuem o tempo de carregamento).


4. A menos que você esteja familiarizado com HTML, nunca se preocupe em validar modelos criados pela infinidade de softwares de minisites de mensagens instantâneas disponíveis: 90% deles serão uma bagunça completa e absoluta em HTML, cheia de tabelas desatualizadas e código obsoleto. Mas, desde que você tenha um bom conteúdo, sem Flash ou Frames, seu cabeçalho DOC_TYPE no lugar e tags ALT preenchidas, é provável que seu site funcione bem, com erros e tudo. (Com modelos de IM, quanto mais simples o HTML, melhor.)


5. Finalmente, exatamente como no caso dos blogs, um Sitemap adequado é obrigatório para um bom SEO. Aqui está um link útil, para ajudá-lo a gerar um facilmente:Livre Gerador de Sitemap

Passamos bastante tempo em SEO para sites estáticos, mas os cinco pontos principais que abordamos podem fazer uma diferença notável no seu tráfego orgânico (tráfego gerado pelos mecanismos de pesquisa).



Rastreamento


Esteja ciente de que você deseja criar uma maneira de descobrir de onde vêm seus fluxos de visitantes mais fortes - e quais fluxos você precisa para tornar mais fácil e atraente. Portanto, não ignore o rastreamento.



No mínimo, instale o Google Analytics, verifique suas estatísticas do cPanel para ver quais páginas estão gerando tráfego ou invista em um programa como Adtrackz.


Um grande tráfego não se deve a apenas uma coisa, nem você pode criá-lo concentrando-se apenas em uma área. A implementação e o uso diligentes de todas as técnicas poderosas contidas neste relatório o ajudarão a inflamar o tráfego do site - e, finalmente, realmente fazer o que os gurus gostam tanto de prometer: Exploda suas vendas de verdade e faça uma diferença a longo prazo.



18 dicas para gerar mais tráfego

O tráfego é mais do que uma lista de nomes que representam pessoas. É uma questão de fluxo e atividade saudáveis ​​em seus sites - o tipo de atividade que não apenas mantém viva a sua empresa e a presença na web, mas realmente ajuda suas vendas a crescer ... e a crescer. E se você ainda não criou sua lista, será necessário direcionar as pessoas para seus sites - e mantê-las voltando novamente - sem atrasos e interrupções no fluxo. Aqui estão 21 estratégias poderosas, para ajudá-lo a gerar um fluxo constante de tráfego saudável.


1. Nunca use um serviço automatizado para envio de sites de mecanismos de pesquisa.

Você está desperdiçando seu dinheiro e, se sua empresa de envio de SEO se entregar a alguma prática obscura, corre o risco de seu site ser marcado e exilado pelo Google por spam! A verdade é que, depois que o site entra no grupo dos principais mecanismos de pesquisa - o que acontece rapidamente, se você souber como usar palavras-chave e otimizar seu blog ou site estático corretamente - os mecanismos de pesquisa menores descobrirão sobre isso de qualquer maneira. Pagar um bom dinheiro não vale o “benefício” que você pode obter de uma empresa de envio de SEO que envia seus sites para mecanismos de busca menores - proporcionalmente, esses mecanismos de busca menores, empilhados contra grandes armas como Google, MSN e Yahoo, têm aproximadamente o tamanho de um pulga em um cão de tamanho grande.

2. Pense nos seus títulos como se fossem postagens no Twitter e nos parágrafos de abertura como se fossem resumos de feeds RSS:

No Twitter, você tem menos de 2 segundos para fazer as pessoas decidirem se querem clicar ... ou aprovar. É o mesmo com todas as páginas de vendas, páginas de entrada, post de blog ou artigo que você cria: a cada título ou parágrafo de abertura - você mal tem 2 segundos para chamar a atenção do leitor e deixá-lo curioso o suficiente para “se envolver” em uma única linha ou dois. Para ter uma idéia da criação desse interesse e impacto imediatos, consulte os resumos de alguns dos seus feeds RSS. Veja quais são sensatas e fazem você querer ler mais - e quais parecem sem graça e incompletas. Os que parecerem maçantes e incompletos serão os que começarem mais lentamente. Você notará que esses nunca apresentam o gancho - o resumo termina antes que o autor tenha chegado ao ponto. Portanto, nunca, nunca desperdice seu primeiro parágrafo com "coisas de aquecimento".

3. Use palavras-chave de cauda longa como o nome da página do seu site ou postagem no blog

Permalink.

Depois de selecionar com cuidado as palavras-chave de cauda longa específicas a serem usadas, faça isso com o nome do permalink da postagem ou o nome da página.

Os mecanismos de pesquisa prestam atenção aos títulos, quando procuram resultados em uma frase que um leitor inseriu… http://www.squirreldeterrent.com/10-tips-for-squirrel-proofing-your-birdfeeder.html vai trazer a você muito mais tráfego do que: http://www.squirreldeterrent.com/tips.html

4. Use Google Analytics para testar suas vendas ou páginas de destino.

É gratuito - e fornece instruções completas para que até os iniciantes possam usá-lo. E aqui está uma maneira rápida e fácil de calcular sua taxa de conversão:

"Se 5 vendas resultantes de 100 cliques = 0,50 nas suas estatísticas, sua taxa de conversão será de 5%"

- use essa linha simples como um mini-mini-modelo para descobrir suas próprias estatísticas.

5. Escolha apenas um componente para testar em qualquer página.

Você não poderá dizer qual alteração produziu seu novo resultado, se você alterar vários componentes ao mesmo tempo. Foi o novo gráfico? O novo cabeçalho? A nova manchete? Adicionando esses 2 depoimentos? Você nunca saberá, a menos que teste uma alteração de cada vez. Concentre-se em seu título - esse é o problema mais frequente -, quando você tiver testado a versão completa e a melhor versão decidida, passe para outro componente da página.

6. Sites maiores com mais páginas ou recursos comandam mais tráfego.

É simples assim. Os robôs do mecanismo de pesquisa traduzem mais páginas como "mais valor" - assim como as pessoas que gostam de visitar. Os minisites têm o seu lugar - mas se você usar o PPC neles, esses minisites precisam ser aprimorados para obter a colocação máxima dos Mecanismos de Pesquisa.

7. Verifique seus arquivos de log para ver quais palavras-chave estão trazendo mais visitantes.

Faça isso ao acessar o cPanel por meio do programa FTP (File Transfer Protocol) para verificar suas estatísticas da web.

8. Seja específico ao fazer lances com palavras-chave PPC.


As maneiras de ser específicas incluem o uso de tamanho, cor, nomes de produtos, nomes de componentes e nomes de áreas locais em suas frases-chave. O uso de “loja de calçados especializados” é praticamente garantido não apenas para afogá-lo nesse nicho geral maior, mas também para atrair clientes locais. No entanto, se você escolher uma palavra-chave como “Naturalizer AAA shoes Muskoka store”, ela atrairá os residentes de Muskoka a navegar na rede para descobrir sua loja de calçados mais próxima que vende sapatos da marca Naturalizer em largura A tripla A entrando pela sua porta nos próximos 15 minutos ( desde que você não viva realmente em Albuquerque, Novo México!)

9. Sempre use palavras-chave ou nomes de produtos como nomes de links.

Nunca, nunca recorra a dizer "Clique aqui". Isso é tão genérico, reduz o

qualidade dos seus links aos olhos do Google - e você precisa de links vindos de

sites semelhantes ao seu em tópico e conteúdo. Então, ao invés de dizer,

"Para saber mais sobre como criar dinheiro com o Adsense, Clique aqui… ”Diz

“Você encontrará mais informações sobre esse assunto visitando minha Criando

Dinheiro com o Adsense página... ”(E por falar no Google, quando se trata de

sites, certifique-se de ter uma navegação cruzada nas páginas do seu site.)

10. Seja diligente com o Adwords ao usá-los para PPC.

Use "frase" e "correspondência exata" ao escolher suas palavras-chave no Adwords Ferramenta-chave. Leia as novas diretrizes e tenha cuidado, se você é novo no Adwords: faça lances para palavras que tenham alguma concorrência, mas não muito para

anunciantes reais. (Seu indicador de relance é o grau em que as pequenas barras são preenchidas de verde na página da Keytool.) Quanto ao número exato de pesquisas mensais globais, entre 1.000 e 9.000 provavelmente será o melhor intervalo (combinado com pesquisas na mesma palavra entre aspas, com resultados abaixo de 200.000 no Google - quanto menor, melhor. As palavras-chave mais fortes devem mostrar pesquisas com menos de 50.000.)

11. Use redes sociais para geração de tráfego, juntamente com blogs e marketing de artigos.

Mas lembre-se de adaptar suas manchetes e estratégias para cada plataforma - e sempre leia as diretrizes. Cada plataforma tem sua própria cultura - e regras. Aborde cada plataforma fazendo a si mesmo a pergunta: "Qual é a melhor maneira de usar essa rede específica para gerar tráfego direcionado e pré-qualificado - e me dê alguns pontos de popularidade boca a boca?"

12. Usar Twitter - mesmo se você não usar outra plataforma de rede social.

O grande motivo? Você pode acompanhar de maneira fácil e instantânea o que gera mais cliques - e é melhor para o seu tráfego aumentar! Ao se inscrever comBit.ly(é grátis), você pode usar o serviço Bit.ly para reduzir os links para suas postagens no Twitter. Monitore os links Bit.ly que você criou (o que você pode fazer facilmente, mantendo a página Bit.ly aberta no navegador durante a sessão online e atualizando-a de vez em quando depois de criar e postar o link). Essa é possivelmente a forma mais rápida, mais simples e mais útil de rastreamento de cliques para novos profissionais de marketing e fornecerá uma boa ideia do que você está fazendo certo - e errado!

13. Crie vídeos virais, mp3, relatórios especiais e eBooks.

Certifique-se de incluir conteúdo que beneficiará especificamente os principais profissionais de marketing que você espera abordar como parceiro de joint venture. Seu conteúdo precisa apelar para a lista deles (e a sua), além de melhorar o status e a reputação deles. Faça uso dos seus concorrentes dessa maneira - pegue o sucesso deles. (Se o seu produto for realmente perfeito para os assinantes, eles ficarão surpreendentemente felizes em colaborar.) Promova também o seu produto viral offline (links em seus cartões de visita e folhetos, e em comunicados de imprensa de jornais locais e entrevistas de rádio que você sugere a apresentadores de programas de rádio.) Verifique se o seu produto viral é exclusivo, irresistível e só pode aumentar o status de especialista de suas afiliadas.

14. Inicie seu próprio fórum, focado no seu melhor nicho.

É uma maneira poderosa de gerar tráfego direcionado e com alta conversão. Os fóruns são muito trabalhosos para moderar e manter, mas se você se concentrar em uma área específica e estreita, é menos provável que encontre centenas de seguidores de interesse geral que não deseja. Você pode adicionar um fórum ao seu site usando um script gratuito como phpBB - ou pode apenas ter uma área de assinatura privada no seu blog. Sim, você terá que interagir regularmente - mas se você souber como fazer a bola rolar, os membros acabarão se tornando seu próprio pequeno grupo de apoio e terão prazer em responder perguntas e fornecer informações uns aos outros antes que você tenha tempo de ler as postagens. Em seguida, você pode monitorar principalmente, e só entra quando uma palavra sua ou um sinal de sua presença é necessária; ou ainda não se deram uma resposta.

15. Considere usar promoções cruzadas relevantes.

Uma "promoção cruzada" ocorre quando dois profissionais de marketing se juntam para fornecer maior valor ao seu nicho de mercado específico e mútuo. Ele permite que você compartilhe conhecimentos, entrevistando-se (áudio, vídeo e "papel") e enviando e-mails uns sobre os outros, fornecendo um ao outro, aos olhos de seus clientes, uma validação extra por meio de endosso. Vocês também estão criando um testemunho pesado para o outro, já que ambos estão perante os olhos do público. Ambas as suas listas são beneficiadas; e com o parceiro certo, pode ser inspirador e divertido para você e para seus assinantes. Naturalmente, também cria oportunidades para uma venda muito mais suave, e aqueles que particularmente não gostam de "empurrar produtos" podem achar essa uma ótima plataforma para adotar. Algumas dicas para o sucesso: escolha o parceiro certo, e certifique-se de que ambos saibam como todos os problemas de atendimento ao cliente serão abordados - e quem os cobrirá. Você se encaixa com um par igual, parafraseando a Bíblia - você não quer que essa parceria fracamente estruturada seja muito desigual - ou então a celebridade vai se interessar pelos fãs e lucros do jogador da Bit Part. Mas, ao unir-se, dois jogadores da Bit Part podem dar um pulo no palco e chegar perto de dar à celebridade uma corrida pelo seu dinheiro - e desviar um fluxo intenso de tráfego.

16. Tenha uma próxima oferta altamente relevante já esperando nos bastidores.

Os autores e atores do livro sabem o seguinte: não descanse só depois de lançar seu produto. Quando você é uma propriedade "quente" porque acaba de lançar um produto de sucesso ou o Freebie, é hora de ter sua próxima oferta pronta - assim como um Autoresponder carregado com uma série de e-mails cuidadosamente planejada, projetada para mantenha você no foco de seus assinantes.




17. Compre domínios expirados que tenham evidências de fluxo de tráfego.

Muitas vezes, esses são sites que as pessoas montam, mas perdem o interesse - ou compraram um nome de domínio, mas nunca fizeram nada com ele. Como pode um nome de domínio sem nada atrair tráfego? Esse nome de domínio provavelmente é uma palavra-chave poderosa. Se estiver relacionado ao seu mercado e for um desses domínios fantasmas - compre! (Se funcionar bem, sem conteúdo, o que acontecerá quando você o compactar e otimizar?) Esses domínios expirados geralmente já possuem uma listagem de diretório no Google ou no Yahoo.

18. Use os Alertas da web do Google.

Este sistema permite monitorar o Google em busca de menções específicas de palavras ou URLs.

Você pode fazer com que os alertas monitorem sua palavra-chave ou o URL de um concorrente.

As informações chegam por resumo de e-mail à sua conta do feed ou do Gmail. Você pode optar por recebê-lo semanalmente, diariamente ou como está acontecendo. (Você também pode assinar os Alertas do Google Notícias, se precisar acompanhar os eventos mais recentes.) Se estiver monitorando seu próprio URL por meio dos Alertas do Google, poderá ver quando um afiliado o adiciona a um site online. Quanto mais você acompanhar e manter o ouvido atento, mais chamadas serão feitas com precisão ao decidir sua próxima campanha de aumento de tráfego.

Dicas adicionais para obter tráfego de bônus….

19. Dê um Teleseminar grátis.

Se você tiver coragem de fazer isso, oferecer um Teleseminar gratuito é uma ótima maneira de fazer uma conexão incrivelmente forte com seu mercado-alvo. Certifique-se de publicá-lo regularmente com antecedência. Peça às pessoas que também enviem suas perguntas com antecedência (e continue perguntando nos seus tweets, e-mails e postagens no fórum do Twitter até o último segundo. As pessoas precisam ouvir as coisas várias vezes, antes que elas entrem). Peça a alguns amigos que “plantem” na ligação, para fazer uma ou duas perguntas no final, se você conseguir lidar com o cancelamento do som para uma sessão de perguntas e respostas. Não importa se não é um evento com ingressos esgotados: as outras pessoas na ligação nunca saberão que elas eram uma de poucas comparativas. E, no mínimo, você pode oferecer a gravação e a transcrição do teleseminar como brinde ou bônus opcional. Mesmo se você estiver nervoso, o grande motivo pelo qual você deve considerar seriamente o fato de ouvir sua voz falando diretamente no fone de ouvido do telefone fará uma conexão pessoal incrivelmente forte. Eles não esquecerão você e confiarão em você, se você entregou a mercadoria.

20. Torne-se um autor instantâneo e tenha um livro impresso em seu crédito.



Você pode pensar que essa idéia é surpreendente, mas nada lhe dá credibilidade aos olhos do mundo como ser o autor publicado de um livro em papel. O fato de empresas de atendimento de produtos comoLulu ou Cafepress pode imprimi-las sob demanda e enviá-las (com o número do ISBN incluído) faz com que seja uma opção seriamente viável para o comerciante único ou novo. Considere oferecê-lo para venda na Amazon.com.

21. Exploda o poder dos anúncios eZine.

Esse mercado de publicidade geralmente é esquecido, o que pode ser um erro. Os anúncios eZine não são geralmente muito mais baratos do que qualquer outro tipo de publicidade paga: se você colocar seu anúncio em um eZine altamente relevante e direcionado e usá-lo como uma ferramenta de geração de leads viral, em vez de um vendedor de produto, ele pode atrair poderosos tráfego. Distribua algo através do seu anúncio: um relatório especial, e-book, script, pacote gráfico - o que teria maior impacto no seu mercado. Faça o possível para torná-lo o brinde mais atraente (mas é claro, mantenha-o altamente relevante para o seu nicho!). Permita que outras pessoas o distribuam e verifique se o seu produto possui links para você, além de uma oferta adicional de inclusão. Dessa forma, você não apenas aumentará o tráfego diretamente através do seu anúncio eZine, mas também obterá mais quando o seu brinde se tornar viral!
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