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Inbound Outbound Ticket Medio: .
* Inbound - O cliente pede para falar com a sua empresa através de um formulario ou ;elefénica (lead ativo) ou baixa um material rico, como um e-book. (lead reativo) Meu CIiente USa: & Telefone D ’X‘ E-mail D Ep SMS D g Whatsa PP D f Facebook D ﬁ Instagram D I n LinkedIn D y Twitter D

* Outbound - A sua empresa vai atras do cliente que ndo conhece a sua marca e gue nao estava esperando um contato seu.
** Ticket Médio - E calculado dividindo-se a receita total pelo nimero de vendas ou pelo nimero de clientes (em negdcios recorrentes)

Exemplos de Cadéncia Outbound Construgio da Cadéncia
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Re | aC|O na | ‘ ‘ In I n ‘ D ‘ rlte rlos d e Red flags: Uma Red flag ou bandeira vermelha significa um indicador de potenciais problemas para uma venda, ou seja, uma caracteristica em potencial que indica que o prospect ndo tem perfil para ser seu cliente, como por exemplo: ser uma microempresa ou ser um estudante.

Qualificacao
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Cadéncia

Critérios de qualificacdo: Sdo os critérios necessarios para que um lead e/ou prospect sejam qualificados, como por exemplo: faturar mais de 2 milhdes ao ano, ter mais de 200 funciondrios ou usar um so ftware X.




