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e Conquistar uma audiéncia apaixonada
& e Aumentar a base de clientes
o Melhor geracao e nutricao de Leads
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Landings de conversdo para os
materiais indiretos (divulgados sites,
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lNTERLIGAQﬂO DOS “CALL-TO-ACTION”

Serao divulgadas (através das redes sociais, do blog e com publicidade online) os materiais de Ofertas Indiretas (que ensinam
sobre algum tema do mercado, mas ainda nao "vendem" a empresa). Apds a conversao de um material indireto, o Lead sera
encaminhado a uma Thank-You-Page (onde sera divulgado - com um "call to action" - uma oferta Direta, além de que toda

- conversao via Publicidade Online sera registrada a conversao visando quem chegar nessa pagina, mudando o foco para "Custo
por Lead"). Nas paginas de Ofertas Diretas o Lead podera "levantar a mao" e solicitar um atendimento personalizado.
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Atrair visitantes por meio de Redes Sociais, Blog, Linking Building e campanhas no Adwords. =

A
0 visitante cadastra-se em algum dos canais para receber conteidos, podendo ser em Landing
Pages, Newsletter (Pop-up), Dicas de Whatsapp ou conta Freemium. Q-
Segmentar pelo Lead Scoring do RD as pontuacées de interacao dos leads que ja apresentam = .
preferéncias em determinados temas. Ve

Filtrar os Leads com perfil de Persona - MQL (Marketing Qualified Lead) e torna-los uma
Oportunidade.

Envio de ofertas diretas para o Lead SQL (Sales Qualified Lead) com a solucdo do Flix do Varejo
especifica paraasua "dor".

Cliente ativa um produto, que pode ser uma assinatura ou uma consultoria.
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OTIMIZE SUA PRESENCA ONLINE E
AUMENTE SUAS VENDAS COM SEU
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