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O que é uma boa taxa de 
conversão em uma landing page?

Essa é uma pergunta extremamente requisitada 

aqui na Unbounce 

A resposta que a gente sempre dá é: “Bem, isso depende... de um 
MONTE de coisas

As taxas de conversão dependem de um monte de variáveis, por isso 
as boas e as melhores práticas nem sempre são super úteis... Você 
deve encará-las com cautela.

Como você vai ver nesse catálogo com exemplos de  landing pages 
reais, as taxas de conversão e o design variam bastante dependendo da 
oferta e da indústria (dentre muitas outras variáveis).

Mas a gente sabe que vocês são curiosos, então perguntamos a estes 
talentosos profissionais de marketing o que atraiu o públicos-alvo deles 
para estas campanhas ilustradas nesse catálogo.

Quer saber o segredo por trás das taxas de conversão “fantásticas” 
dessas landing pages? 

Continue rolando a página para descobrir!
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01
IN DOCHINO
Indústria: Vestuário & Moda Masculina

Tipo de landing page: Geração de leads

Objetivo: Fazer noivos se inscreverem para 
ganhar um terno grátis

Público-alvo: Recently-engaged men between 
the ages of 25 and 40

Fontes do tráfego: Anúncios Facebook e 
Pinterest, parcerias em campanhas de email 
sobre festas de casamento, Google adWords 
search

Duração da campanha: 90 dias

Visitantes: 8.000

Taxa de conversão: 6-8%  
(varia dependendo do tipo de tráfego que eles 
estão enviando para a página)
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O que tá legal

•  Com um CTA dominante, fica claro o que o público-alvo deve 
fazer na página. 

•  Botões de rolagem suave no topo ajudam os visitantes a 
encontrar rapidamente a informação que eles querem. 

•  Imagens bastante profissionais de casamento com as quais você 
se identifica e que te enchem de sensações #suspiros

•  Hierarquia de informações excelente que reflete como os 
visitantes vão avaliar a página (ou seja, o que é a oferta? O 
que está incluído na oferta? Como isso funciona? Por que a 
Indochino? Imagens do cliente como prova social para dar 
credibilidade). 

 

Fato Interessante

Esta é a campanha mais bem sucedida da Indochino, graças à oferta irresistível e 

ao targeting direto ao ponto. Esta landing page gerou leads aos montes.
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02
PI N N ACLE  
H OTELS 
Indústria: Hoteleira

Tipo de landing page: Click-through

Objetivo: Convencer os visitantes a ver as tarifas dos hotéis

Público-alvo: Viajantes que estão procurando um hotel

Fontes do Tráfego: Google AdWords Search & Display, 
Ads no Facebook & redes sociais, email

Duração da campanha: 20 dias

Visitantes: 1.619

Taxa de conversão: 63%

7



8



O que tá legal

• Você não consegue se perder nesta landing page, você sabe 
exatamente no que clicar porque só tem um CTA que fica bem 
óbvio!

•  O layout simples e fácil de ler ajuda os visitantes a encontrar 
exatamente o que estão procurando.

• As fotos de altíssima qualidade e profissionais dão uma ideia de 
como é se hospedar lá, tornando a oferta bem atraente.

Fato interessante

Esta campanha começou com uma taxa de conversão de 12% e vem sendo 

aprimorada desde agosto de 2015. Ela já teve 20 designs diferentes. Depois de 

muitos testes, a Pinnacle identificou qual era a informação que o seu público-

alvo estava procurando e foi adaptando até chegar nas imagens do quarto, 

localização, qualidade e facilidade de ver as tarifas. Eles testaram 10 versões 

diferentes do CTA, inclusive Pesquisar, Ver se está disponível e Reservar um 

quarto. Adivinhe qual foi o vencedor? PESQUISAR..
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KLI PFOLIO
Indústria: SaaS

Tipo de landing page: Geração de leads

Objetivo: Iniciar um novo teste

Público-alvo: Profissionais de marketing digital

Fontes do Tráfego: Anúncios do Facebook

Duração da campanha: 8 dias

Visitantes: 5.509

Taxa de conversão: 12%
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O que tá legal

• Com base no formulário curto da landing page e no palavreado, 
dá pra ver que a segmentação está no ponto, leads quentes ou 
avaliadores que estão prontos para se inscrever para fazer um novo 
teste. 

• O subtítulo está bem direcionado para os benefícios e te diz 
exatamente qual é a proposição de venda original (ou seja, 
construir um painel de marketing em menos de 3 minutos).

• A ideia de incluir um depoimento de cliente na mesma área 
do formulário é genial porque ajuda a aliviar objeções que os 
visitantes-alvo possam ter antes de se inscrever. 

Fato interessante

Esta landing page tem sido absolutamente fundamental para manter uma forte 

CPA para as campanhas de anúncios do Facebook deles, e é a primeira landing 

page da Unbounce que eles criaram!
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JOBBER
Indústria: SaaS

Tipo de landing page: Geração de leads

Objetivo: Fazer os visitantes testarem o template de fatura

Público-alvo: Proprietários de pequenas empresas

Fontes do Tráfego: Google AdWords Search, Anúncios no LinkedIn

Duração da campanha: 105 dias

Visitantes: 7.410

Taxa de conversão: 23%
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O que tá legal

• A imagem do exemplo de fatura com as características destacadas 
te mostram exatamente o que você vai receber.

• Dá pra pedir mais informações sem sair da página, usando a caixa 

de mensagem no canto inferior direito.

• O CTA complementa bem o título e é bastante relevante 
para o visitante.

Fato interessante

Esta é a landing page mais bem sucedida do Jobber. O fato de eles terem o 

tráfego certo tem um papel importante nesse sucesso. Outro fator essencial é 

que eles sabem do que o público-alvo gosta. Depois de muitos testes A/B, eles 

descobriram que o público prefere landing pages mais curtas.
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05
TEACH AWAY
Indústria: Recursos Humanos

Tipo de landing page: Click-through

Objetivo: Conscientizar e educar professores de inglês sobre 
oportunidades para ensinar no exterior

Público-alvo: Professores de inglês

Fontes do Tráfego: Anúncios no Facebook

Duração da campanha: 18 dias

Visitantes: 348

Taxa de conversão: 39%
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O que tá legal

• Fica super claro para quem foi feita esta landing page.

• O questionário funciona muito bem para despertar o interesse 
dos visitantes.

•  Bem esperta, envolvente e focado nos benefícios, faz você querer 
aprender mais. 

• Os depoimentos dão super certo para retratar experiências 
surpreendentes de professores no exterior - uma maneira eficaz 
de despertar o interesse de pessoas interessadas em ensinar.

 

Fato interessante

A alta taxa de conversão tem tudo a ver com o teste A/B. Por exemplo, eles 

testaram mais campanhas no Reino Unido para torná-las mais apropriadas 

para os britânicos (por exemplo, substituindo os termos americanos Ensino 

Fundamental e Médio com os termos britânicos Primário e Secundário). Esta 

página foi duplicada e depois modificada para gerar inscrições. No final das 

contas eles descobriram que os anúncios do Facebook eram mais adequados 

para educar seu público-alvo e aumentar o reconhecimento da marca do que 

para a geração de inscrições.
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F INDLAW
Indústria: Serviços jurídicos

Tipo de landing page: Click-through

Objetivo: Colocar o público-alvo em contato 
com advogados

Público-alvo: Vítimas de acidentes de carro

Fontes do Tráfego: Google AdWords Search

Duração da campanha: 30 dias

Visitantes: 7.827

Taxa de conversão: 52%
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O que tá legal

• Está landing page informa ao visitante exatamente o que ele deve 
fazer na página - super simples e fácil de entender.

• Quando você vê as dezenas de pessoas que usaram a calculadora 
de acordo e o que elas conseguiram como prova social, dá vontade 
de usar também. 

• O texto focado nos benefícios (por exemplo, Não fique 
adivinhando, Sem surpresas, Proteja sua carteira) permite que o 
visitante saiba o que esperar.  

Fato interessante

A FindLaw faz parte da Thomson Reuters. Eles testaram algumas alterações na 

linguagem do texto durante toda a campanha. No texto original, por exemplo, eles 

incluíram termos para criar expectativa, tipo Complete estes 4 passos fáceis para 

descobrir, perto do botão no original. 

Eles descobriram que quando excluíam esses termos, a taxa de conversão 

aumentava em 2%. A diferença não é tão grande, mas é bom saber que o nível de 

confiança variava por causa de uma mudança tão pequena.levels. 
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07
PURE PROFILE
Indústria: Pesquisa de mercado

Tipo de landing page: Click-through

Objetivo: Estimular o usuário a participar na feed da Pureprofile e na página do 
Facebook

Público-alvo: Correntistas da Pureprofile na Austrália, na Nova Zelândia, nos EUA e no 
Reino Unido

Fontes do Tráfego: Feed da Pureprofile, campanha de 3 e-mails enviados para usuários 
ao longo de um mês, posts do Facebook

Duração da campanha: 30 dias

Visitantes: 4.375

Taxa de conversão: 34%
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O que tá legal

• Oferta muito relevante para o negócio, o concurso é uma forma 
eficiente de estimular os usuários a assinar a plataforma!

• As instruções guiam os visitantes e explicam como funciona o 
concurso.

• O design simples faz com que a página seja fácil de navegar e 
gostosa de ler.

 

Fato interessante

Eles usaram técnicas de jogos para estimular a participação dos usuários na 

feed da Pureprofile e na página do Facebook. Eles incentivavam os usuários 

a participar do quiz diário “Perguntas e Respostas”, que exigia uma visita a 

ambas as plataformas. E a landing page era um lugar mais central para explicar 

os detalhes da promoção para o usuário, e depois enviá-lo de volta para a feed 

da Pureprofile para participar do quiz..
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08
MEOWBOX
Indústria: Bens de consumo

Tipo de landing page: Click-through

Objetivo: Fazer os visitantes se tornarem 
assinantes

Público-alvo: Lookalike audience dos 
seus assinantes, principalmente donas 
de gatos dos EUA e do Canadá

Fontes do Tráfego: Anúncios Facebook

Duração da campanha: 60 dias

Visitantes: 2.076

Taxa de conversão: 48%
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O que tá legal

• A imagem da caixa que a pessoa recebe quando se torna assinante 
ao lado de um gato mostra bem o produto no contexto.

• Depoimentos fofos de clientes, a voz reflete o quanto eles estão em 
sintonia com seu público-alvo.

• Não precisa ficar em dúvida, o título diz exatamente o que está 
sendo oferecido na página. 
 

Fato interessante

Eles tinham outra variante com uma seção extra que mostrava fotos 

super coloridas e que descrevia o que estava dentro de uma Meowbox. 

Surpreendentemente, essa variante não funcionou tão bem. Esta experiência 

mostrou que manter a página simples para o seu público-alvo é a melhor solução.
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09
ESS I O
Indústria: Saúde e Bem-estar

Tipo de landing page: Click-through

Objetivo: Fazer os visitantes comprarem o kit 
de aromaterapia para o banho

Público-alvo: Mulheres de 35 a 65 anos 
interessadas em aromaterapia

Fontes do Tráfego: Anúncios do Facebook, 
campanha de e-mail marketing 

Duração da campanha: 75 dias

Visitantes: 28.581

Taxa de conversão: 12%
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O que tá legal

• O vídeo explicativo que aparece na lightbox te mostra o 
produto no contexto, sem te levar para fora da página. 

• É divertido para os visitantes ver quem mais comprou o kit.

• A pop up de intenção de saída oferece aos visitantes o valor 
agregado do frete grátis. 

 

Fato interessante

Primeiro eles criaram uma landing page mais curta com o CTA acima da 

dobra para os visitantes poderem clicar em Comprar Agora assim que eles 

entrassem na página. Esta estratégia rendeu 24% de aumento na taxa de 

Adicionar ao carrinho, mas a desistência no check-out foi muito mais elevada 

e a taxa de compra só ficou em torno de 2% em vez dos atuais 6%. Acontece 

que a taxa global de conversão melhora drasticamente com uma landing 

page que tem um formulário mais longo que inclui pontos fortes e uma oferta 

atraente na parte inferior da página. Esta é a prova de que não existe uma 

única abordagem de sucesso, então você precisa testar continuamente para 

descobrir o que dá certo para você. Sempre avalie a conversão em todas as 

etapas do funil, não apenas no topo.

Obs: Esta landing page não está no ar agora porque eles venderam tudo! Mas ela 

vai ser publicada de novo assim que eles tiverem mais estoque. :) 
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10
MY B IG  MOVE
Indústria: Mercado Imobiliário

Tipo de landing page: Click-through

Objetivo: Fazer os visitantes solicitarem um 
orçamento

Público-alvo: Pessoas que estão procurando uma 
casa para comprar

Fontes do Tráfego: Google AdWords Search

Duração da campanha: 30 dias

Visitantes:  536

Taxa de conversão: 5%
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O que tá legal

• O principal objetivo da página fica bem óbvio.

• O título diz exatamente qual é a oferta e o subtítulo é bem focado 
nos benefícios. 

• A landing page fica com um visual bem moderno por causa do 
efeito parallax. 

 

Fato interessante

Este cliente da Ignition Search no Reino Unido é uma startup em um mercado 

hiper competitivo. A campanha está indo muito bem, graças a um tráfego super 

segmentado de anúncios PPC e ao design limpo e fácil de entender da landing 

page. O tráfego de anúncios PPC está direcionado para termos como ‘Comparar 

corretores de hipoteca’, ‘Comparar consultores de hipoteca, ‘Encontrar corretores 

de hipoteca’ e ‘Corretor de hipoteca local’. Essa estratégia permite oferecer uma 

experiência de landing page relevante para coincidir com os termos da pesquisa. Se 

eles direcionassem o tráfego para termos mais genéricos tipo ‘Melhores hipotecas’ 

ou ‘Compare hipotecas’, eles passariam a competir com bancos e fornecedores 

que trabalham com empréstimos em vez de procurar a consultoria especializada 

de um profissional de finanças, que é o que o cliente oferece.
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Quer testar essas dicas e simular 
a criação de uma landing page 

sem compromisso?
Teste funcionalidades, lightboxes e fundos de vídeo no simulador de landing 

page unbounce antes de realizar o teste gratuito de 30 dias.

USAR O SIMULADOR DE LANDIGN PAGE

https://preview.unbounce.com

