» Talon.One aumentou a eficiéncia da geracdo de leads no LinkedIn
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Objetivos ¢¢ Adotar uma abordagem de funil de converséio no Linkedln fez uma grande

diferenca em nossos resultados. Alcancamos uma taxa de conversdo de

* Gerarleads qualificados e em escala para desenvolver os retargeting acima de 20%, o que significa que 1 em cada 5 potenciais clientes
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Negocios giobaimente que desenvolvemos por meio do retargeting acabou se tornando um lead.
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Além disso, o custo médio por conversdo é relativamente baixo.

Abordagem

Katarina Slemenik | Lider de Marketing, Talon.One

* Adog¢do de uma abordagem de funil de convers@o permanente no o 1 em 5

LinkedIn, usando dados da plataforma para implementar uma

estratégia de segmentacdo com base em perfis ideais Taxa de conversdo de retargeting

P

* Criacdo de conteudo para cada estagio do ciclo do cliente, do

conhecimento e consideracdo até a conversdo, por meio de uma

»

combinacdo de formatos de anuncios
*  Retargeting dos publicos com base nos niveis de engajamento,
desenvolvendo potenciais clientes com maior interesse para uma

possivel conversdo

y

Acesse marketing.linkedin.com para comegcar a usar as Solucdes de Marketing do LinkedIn. Linkedm Marketing Solutions


https://business.linkedin.com/marketing-solutions
https://business.linkedin.com/marketing-solutions
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