1. Pagamento Confirmado e Agradecimento pela compra

~

. Video institucional mostrando o processo por trés daquele pedido
3.NPS e Avaliagéo do Produto
4. Feedback do Uso
1. Pedido Aprovado 5. Instrugdes de cuidado
6. Member Get Member
7. Apresentar produto da esteira
8. Cupom Especial
9. Comunidade da marca

1. Email de recuperagio para boleto/pix expirado
2. Pedido Nao Aprovado -((

2. Email de recuperagéo para cartéo reprovado

1. Envio de E-mail no primeiro dia

e e —~O— Comunicando um desconto especial

2. Envio de E-mail no dia do aniversario (caso nao.

e o utlado) —~O— Parabenizando e lembrando do cupom

A ltima oportunidade de aproveitar o cupom especial

3. E:mail no dltimo dia domés —O— 41 SPOruNICae

6 meses apés a primeira compra

1 ano apés a primeira compra
4. Aniversério de compra na loja

Narrativa envolvendo um momento
especial do cliente, com um
cupom/desconto bastante atrativo

2. Nas informagdes que vocé
gostaria de extrair daquele cohorte
1. Eles podem ser baseados

1. Na etapa que aquele usudrio se
encontra

1. Compradores

2. Ndo compradores

1. Envio de Formulario 3. Clientes Vips
Py — 4. Compravam e deixaram de
comprar
5. Coleta de Prova Social
6. Seguidores

[#Processo02] - Réguas de Relacionamento 7. Abandonaram o carrinho
para E-mail Marketing

1. Assunto chamativo

2.CTA

3. Mostrar os produtos
1. Utilizar gatilhos no E-mail, como: 4. Gatilhos de urgéncia

5. Trabalhe nas principais objegbes
\ ja identificadas

6. Utilize prova social

7. Traga incentivos comerciais

1.Inativos —O— Sem compras +180 dias

1. Criar e-mails com base no estégio de cada grupo de clientes,
d icagbes assertivas de acord omomento  —O— Exemplos 2.Inativandos —O— 100 - 180 dias sem compra
dele (Recomendado utilizar a Matriz RFM)

3.Reativagio —~O— Sem compras +360 dias

1. Produto visitado que baixou de prego

2. Produto visitado que voltou de
estoque

3. Produto visitado ests com estoque esgotando

4. Lembrete de Recompra
T bt 6. Clientes Indecisos =0 Comunicagao com os itens mais comprados por outros clientes nos Gltimos 30 dias
Recorréncia 7. Adigao de produtos a lista de desejo
8. Nova Postagem de Blog —O— Disparar por e-mail um novo post de blog para os clientes de uma lista em especifico
9. Visitas em categorias

10. Visitas em produto

Setar contatos que abandonaram o carrinho mais que uma vez sem comprar. Com isso, nofificar a equipe de vendas para entrar em contato com o

1. Carrinho Abandonado Recorrente =Q— %~

2. Recorréncia
2. Interesse Recorrente Produtos —Q— Marcar contatos que visitaram repetidamente a pagina de um produito no site. Se o cliente visitar a pagina do produto duas a cinco vezes, eles serdo tagueados com " Interesse no produto x".

1. Ativagao de Cadastro Newsletter ~O— Agradecimento por se cadastrar no recebimento de e-mails

1. Segmentagao Por N° de Compras —O— 30 d base na quantidade de compras que o cliente fez.

2. Cliente Fiel Com Base em Compras —O— Dispara um e-mail para o cliente apés x compras no site, agradecendo a confianga que ele esta depositando na empresa

Baseados em Compras 3. Primeiro Aniversario de Compra —O— Dispara e-mail apés identificar o primeiro aniversario de compra do cliente

[ 5 com base na quantidade de pedidos nosite do cliente.
4. Agradecimento de Compra Por Quantidade de Pedidos ~O— Quanto mais pedidos, mais fiel é o cliente, logo, trabalhar conteudos diferentes para esses
compradores.




[#Processo02] - Réguas de Relacionamento para E-mail Marketing
1. 3. Progressive Profilling (Pesquisas)
1.1. 1. Envio de Formulario
1.1.1. 1. Eles podem ser baseados

1.1.1.1. 2. Nas informag8es que vocé gostaria de extrair daguele cohorte

1.1.1.2. 1. Na etapa que aquele usuario se encontra
1.1.2. 2. Exemplos
1.1.2.1. 1. Compradores
1.1.2.2. 2. Nao compradores
1.1.2.3. 3. Clientes Vips
1.1.2.4. 4. Compravam e deixaram de comprar
1.1.2.5. 5. Coleta de Prova Social
1.1.2.6. 6. Seguidores
1.1.2.7. 7. Abandonaram o carrinho
2. 4. Recuperacao de Carrinho
2.1. 1. Utilizar gatilhos no E-mail, como:
2.1.1. 1. Assunto chamativo
21.2.2.CTA
2.1.3. 3. Mostrar os produtos
2.1.4. 4. Gatilhos de urgéncia
2.1.5. 5. Trabalhe nas principais objecdes ja identificadas
2.1.6. 6. Utilize prova social
2.1.7. 7. Traga incentivos comerciais

3. 5. Reativacao

3.1. 1. Criar e-mails com base no estagio de cada grupo de clientes, trazendo comunicacdes
assertivas de acordo com o momento dele (Recomendado utilizar a Matriz RFM)

3.1.1. Exemplos
3.1.1.1. 1. Inativos
3.1.1.1.1. Sem compras +180 dias
3.1.1.2. 2. Inativandos

3.1.1.2.1. 100 - 180 dias sem compra



3.1.1.3. 3. Reativacdo
3.1.1.3.1. Sem compras +360 dias
4. 6. Lembretes | Recorréncia
4.1. 1. Lembretes
4.1.1. 1. Produto visitado que baixou de preco
4.1.2. 2. Produto visitado que voltou de estoque
4.1.3. 3. Produto visitado esta com estoque esgotando
4.1.4. 4. Lembrete de Recompra

4.1.5. 6. Clientes Indecisos

4.1.5.1. Comunicacao com os itens mais comprados por outros clientes nos ultimos 30 dias
4.1.6. 7. Adicdo de produtos a lista de desejo
4.1.7. 8. Nova Postagem de Blog

4.1.7.1. Disparar por e-mail um novo post de blog para os clientes de uma lista em especifico
4.1.8. 9. Visitas em categorias

4.1.9. 10. Visitas em produto

4.2. 2. Recorréncia

4.2.1. 1. Carrinho Abandonado Recorrente

4.2.1.1. Setar contatos que abandonaram o carrinho mais que uma vez sem comprar. Com isso,
notificar a equipe de vendas para entrar em contato com o cliente

4.2.2. 2. Interesse Recorrente Produtos

4.2.2.1. Marcar contatos que visitaram repetidamente a pagina de um produto no site. Se o
cliente visitar a pagina do produto duas a cinco vezes, eles serdo tagueados com "Interesse no
produto x".

5. 7. Boas Vindas

5.1. 1. Ativacao de Cadastro Newsletter

5.1.1. Agradecimento por se cadastrar no recebimento de e-mails

6. 8. Baseados em Compras
6.1. 1. Segmentacao Por N° de Compras

6.1.1. Personalizacdo do contato com base na quantidade de compras que o cliente fez.

6.2. 2. Cliente Fiel Com Base em Compras

6.2.1. Dispara um e-mail para o cliente ap6s x compras no site, agradecendo a confianga que ele
esta depositando na empresa



6.3. 3. Primeiro Aniverséario de Compra

6.3.1. Dispara e-mail apos identificar o primeiro aniversario de compra do cliente

6.4. 4. Agradecimento de Compra Por Quantidade de Pedidos

6.4.1. Comunicagdo personalizada com base na quantidade de pedidos no site do cliente. Quanto
mais pedidos, mais fiel € o cliente, logo, trabalhar contetdos diferentes para esses compradores.

7. 1. P6s-Venda

7.1. 1. Pedido Aprovado

7.1.1.

7.1.2.

7.1.3.

7.1.4.

7.1.5.

7.1.6.

7.1.7.

7.1.8.

7.1.9.

1

2.

8.

9.

. Pagamento Confirmado e Agradecimento pela compra

Video institucional mostrando o processo por tras daquele pedido
. NPS e Avaliacdo do Produto

. Feedback do Uso

. Instrucdes de cuidado

. Member Get Member

. Apresentar produto da esteira

Cupom Especial

Comunidade da marca

7.2. 2. Pedido N&o Aprovado

7.2.1. 1. Email de recuperacéo para boleto/pix expirado

7.2.2. 2. Email de recuperacéo para cartao reprovado

8. 2. Aniversario

8.1. 1. Envio de E-mail no primeiro dia do més do aniversariante

8.1.1. Comunicando um desconto especial

8.2. 2. Envio de E-mail no dia do aniversario (caso nao tenha sido utilizado)

8.2.1. Parabenizando e lembrando do cupom

8.3. 3. E-mail no ultimo dia do més

8.3.1. A ultima oportunidade de aproveitar o cupom especial do més de aniversario

8.4. 4. Aniversério de compra na loja

8.4.1. 6 meses ap0s a primeira compra

8.4.2. 1 ano ap0s a primeira compra

8.4.3. Narrativa envolvendo um momento especial do cliente, com um cupom/desconto bastante
atrativo



