VOCE ESTA NO NEGOCIO
DE PRODUTOS OU

NO NEGOCIO
ATENDER CLIENTE?

0  Sevocé estiver no negécio de produtos o foco é; Promogao e vendas!

o Sevocé estiver no negécio de atender clientes; 0 foco é geréncia de relacionamento!

Para as companhias que visam equilibrar suas acdes e seu lucro a curto prazo, com valorizacéo do cliente a longo prazo, o equilibrio
provavelmente estd em algum lugar entre conquistar e manter clientes satisfeitos. Ndo basta conquista-los, é necessario manté-los
ativos e interessados em seus produtos ou Servicos.

A Three Sale introduziu-se no mercado, ajudando seus clientes, que sdo empresas de produtos e servicos, a identificar novos clientes
potenciais e ajustar produtos aderentes as necessidades deles, na busca de resultados duradouros.

Realizamos campanhas e consultoria que reforcam os beneficios e usam inteligéncia, dados e a tecnologia digital adequada, para
aproximacao e comunicagao eficaz com o cliente alvo.

No6s ndo gastamos esforcos falando sobre marketing. N6s aplicamos marketing e inteligéncia para ajudar os nossos clientes.

E entre a idéia e a execugdo onde o marketing acontece. E é onde nés vivemos nossos dia-a-dia.

A idéia a mais brilhante tem pouco valor se ndo executada. Os americanos tém um ditado que diz: “Uma boa idéia vale um centavo a
duzia”.

A tecnologia empurrou os limites do que é possivel para mais longe, contudo fez o processo de marketing extremamente mais
complexo. Poucas empresas tém o0s recursos internos necessarios para fazer o que querem ou o que precisam fazer.

Introduzir seus produtos e servigos ou sua empresa no mercado, usando Marketing Digital € uma alternativa, viavel, mas, que requer
um conjunto de solugdes e experiéncia normalmente sé obtidas por especialistas.

Nos temos o talento, a tecnologia, e metodologia testada e aprovada para executar programas de marketing, usando data-base,
inteligéncia, e a direcdo correta a seguir e a forma inovadora de agir para atingir os clientes nos respectivos segmentos ou sub-
segmento de mercado para os quais sua empresa deseja distribuir seus produtos ou servigos.

A chave é o0 que somos e como nés fazemos nosso trabalho.
Entre aidéia e a execucdo estid uma metodologia sadia.

E o que acontece “atras da cortina” que faz o trabalho de marketing eficaz: bases de dados ajustada por sistema, a inteligéncia na
mineracdo dos dados dos clientes; tracando segmentos e necessidades combinadas com solu¢des para identificar os estimulos
emocionais que motive a resposta. O importante é obter respostas economicamente viavel.

A Three Sale emprega uma metodologia aprovada que comeca com o cliente, ndo com a companhia ou com o produto. Comega com
a mensagem, ndo com o meio a ser usado. E a mensagem é determinada pelos dados e ndo apenas por intuicao criativa.

5. Matriz de comunicagao, definir um estilo de comunicacéo
que liga a mensagem, a informagdo e a oferta as mais
relevantes informacdes para cada subconjunto do cliente alvo.

1. Analise de Dados e exame preliminar, nos determinamos que
inteligéncia do cliente esteja disponivel e acessivel dentro de suas
bases de dados, e como essa introspeccdo pode ser levada e

realcada nos programas de marketing e de comunicagéo. 6. Acdo Resposta, 0 mecanismo de resposta lida com os

estimuladores e motivadores das razdes dos clientes que os
fazem agir. A motivagao € construida em cada interagdo com o
cliente que o move em direcdlo a uma agdo desejada,
preferencialmente aquela que conduz a uma situacio
transacional entre cliente e empresa. A palavra chave que é
acao.

2. Analisados, nos identificamos as caracteristicas comuns e apos
0 comportamento de compra que permitem que nés desenvolvamos
perfis de clientes que compram, quando compram, como preferem
comprar e que outros produtos poderdo  comprar.

3. Os segmentacgao de clientes e os prospects séo quebrados em
subconjuntos baseados na informacéo, nas
necessidades/preferéncias e no perfil, probabilidade de compra e
[cross-sell] cruzamento de novas oportunidades.

7. Métricas de resultados, mecanismos de métricas séo
acionados para determinar resultados estabelecidos, medindo o
valor relevante do cliente a longo e do ganho incremental a

4. Estratégia traca o trajeto usado pelos clientes/prospects para o curto prazo. Os dados das respostas séo avaliados para validar
ponto exato da compra, através de uma série de interagbes e de suposicoes de marketing e para realcar a introspecgdo do
acoes relacionadas com as etapas seguintes. cliente.
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Sk

THREE SALE

e Anédlise de dados
e Segmentacao
e Classificagéo/ranking
e Aquisicdo de listas
e Adicao / enriquecimento de dados
e Segmentacdo e métrica
e Redacdo da comunicagéao
e Design

Servigos Consultoria de Mercado
e Analise de negocio
e Planejamento estratégico
e Matriz de comunicacdo, mensagem/oferta
e Desenvolvimento criativo da comunicagéo
e Gerénciade projeto

Servicos de Tecnologia em Marketing
e Analise e avaliacdo técnica
e Sistema de marketing via Internet

3 e Componentes interativos da Internet
e et e Ferramentas de automatizacéo disponiveis no mercado
7 « Engenharia de geréncia de satisfacado
e e Armazenamento e seguranca de dados

Servicos de Delivery

Comunicagdes digitais variaveis
E-mail automatizado

Mail Room inteligente
Gerenciamento de pageviews
Fulfillment On-demand
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