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Como qualificar os leads tech?

Vocé conquistou seus leads, mas o trabalho nao para por ai, ndao é mesmo?

Qualificar esses leads é fundamental para o sucesso de qualquer campanha de marketing. E, aqui,
conteudo é rei e desempenha papel muito importante.

Confira nesse infografico dicas imperdiveis para organizar fluxos que ajudam a identificar leads que
tém o perfil de cliente ideal.

Toda boa qualificacao comeca com a categorizacao dos fluxos.
Usamos trés nomenclaturas aqui na Motor.

1- Fluxo de Entrada

O seu site e blog sao a porta de entrada do seu lead.
E nada melhor que uma boa recepcao para capturar
esse contato, ndo é mesmo? Capriche nas CTAs (Call to
Action), estruture bons formularios, pop-ups e landing
pages para aumentar a taxa de conversao.

Assim que chegar a sua base, o lead fara parte de
fluxos de entrada, que devem complementar o assunto
gue gerou o primeiro interesse. Dessa forma, inicia-
se a construcao de um relacionamento, em que a sua
empresa ajuda o lead a conhecer mais sobre o mercado.

Como desenhar o fluxo de entrada:
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Crie um fluxo de, Estabeleca Envie, pelo Faca formularios Priorize os
no maximo, 5 intervalos curtos = menos, 2 iscasou inteligentes® de materiais de
etapas (ouseja,5 dela2diasentre materiais ricos até 5 campos topo de funil.

envios de e-mail)  disparo de e-mails

*formularios inteligentes mostram ao lead apenas questdes que ele ainda nao respondeu

2- Fluxo de Qualificagao

Neste momento, vocé ja tem informacdes basicas sobre os leads. Agora, € a hora de construir um
relacionamento com conteudos pertinentes aos problemas que ele esta enfrentando. Assim, vocé
pode conhecer mais sobre 0s interesses desse lead.

E ao longo deste fluxo que vocé também tem a oportunidade de recolher mais dados sobre esse lead.
Afinal, um formulario longo no fluxo de entrada assusta e reduz a taxa de conversao. Por isso, os fluxos
costumam alternar textos de blog e materiais ricos, com formularios bem definidos.

Por exemplo, nao € interessante perguntar em um primeiro contato quanto o lead pretende investir em
um software. Mas com um relacionamento mais longo, qualificado e de confianca, essa pergunta pode

e deve ser feita.

Como desenhar o fluxo de qualificacao:
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Estabeleca Priorize o envio Continue com Envie, pelo Crie um fluxo de 3
intervalos 3 dias de materiais de os formularios menos, 2 iscas a b etapas
entre disparo de meio e fundo inteligentes
e-mails de funil

3- Fluxo de Nutricao

Por fim, caso o lead nao esteja qualificado,
complementa-se o relacionamento com fluxos de
nutricao. Eles sdo menos frequentes e mais focados
na qualidade dos materiais ofertados do que na
quantidade.

O objetivo & contribuir para a conversao do seu lead,
nutrindo-o com tech content relevante e de qualidade.
Dessa forma, é possivel manter um relacionamento
natural e de confianca com a sua empresa, até chegar
0 momento da levantada de mao ou da conversao do
lead em cliente.

Aqui, o processo pode ser longo e a personalizacao é
um dos pilares essenciais. Essa sequéncia de e-mails
precisa levar em consideracao as informacdes e o
comportamento prévio do seu lead. O que significa
analisar o lead scoring e 0 comportamento.

Como desenhar o fluxo de nutricao:
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Formu[a'rios CléSSica dO funil. iﬂtervalOS 4 Desenvolva 0S
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Crie fluxos de Envie, pelo Trabalhe varios
5 etapas menos, 2iscasou  fluxos paralelos

materiais ricos

Em todos esses fluxos, o protagonista € sempre o mesmo...
.0 CONTEUDO!

E isso mesmo! O tech content que a sua empresa oferece em cada etapa é determinante para o sucesso
da estratégia de marketing e para a qualificacao dos leads.

E preciso entender a fundo as necessidades do seu lead e disponibilizar bons materiais a partir disso,
de forma atraente.

E aqui, alguns elementos merecem uma atencao especial:
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Assuntos dos Corpo dos Assuntos dos Titulos dos Tipos de
e-mails e-mails materiais materiais materiais

Para se destacar na area de tecnologia, € preciso oferecer conhecimento. Por isso, webinarios, cursos
online, infograficos e white papers se tornam o tipo de contelddo que o lead tech precisa.

#DICAQUENTE: Sempre teste e analise os resultados. Se vocé esta em duivida sobre as
estratégias que a sua empresa esta adotando, faca testes A/B ou experimentos controlados.

Assim, vocé consegue entender melhor o que seus leads desejam.

Aposte em conteudo tech de qualidade o
para desenhar bons fluxos e ver suas taxas >
de conversao decolarem.

Co'Hi'r_a agora nossos materiais
(o} que podem te ajudar a entender
melhor o seu’caminho no marketing de contetido.
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