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Suas personas podem percorrer o Funil de Marketing varias vezes

Sabemos que o marketing é capaz de "fabricar habitos", induzindo a¢Ges nos usudrios do seu produto e/ou
servico que levem a retenc@o dos mesmos. Um investimento importante na tarefa de converter seu lead em

comprador é gerar esses loops de compra e upsell (vendas com maior ticket médio).

Um dos problemas que levou o ByteBank a nos procurar para montar um blog foi a necessidade de informar
melhor os clientes sobre os produtos e servicos do banco. De acordo com o Funil de Marketing, quem baixa o
cartdo de crédito digital ByteBank pelo app e comega a usa-lo, o faz porque ja percorreu o funil até o fundo e foi

ativado em todas as conversoes.

Quando o ByteBank deseja oferecer outros servicos e produtos aos mesmos clientes, incentivando o upsell, em

quais fases podemos situar esses clientes?

Selecione 2 alternativas

Entre as fases de Ativacdo e Retencéo, o que pode ser entendido como uma necessidade continua de
conquistar novos usudrios e manté-los como clientes.

Na fase de Atragéo, claro!

Na fase de Fidelizac&o.

Na fase de Conversdo.
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