
Metodologia Máquina de Crescimento

As grandes fases

A escalada do Sucesso

Prova de Canal
Tempo estimado: 3 a 6 meses

Mínimo ideal

Tem um time de 1 ou 2 pessoas em 
Marketing e Vendas

Sabe os conceitos básicos de Marketing 
Digital: Lead, blog, email marketing...
Tem uma geração de Leads recorrente, 
primeiras oportunidades e Vendas

Automação e escala
Tempo estimado: 9 a 18 meses

Mínimo ideal

Tem um time de 5 a 15 pessoas  em 
Marketing e Vendas (2 no Marketing, 
1 editor/produtor de conteúdo ou 
terceirizado, Pré-venda, Designer e pelo 
menos 3 em Vendas)

Utiliza técnicas intermediárias de Marketing 
Digital e Vendas
Gera mais volume de Leads recorrentes
Mídia paga
Tem uma jornada de Compra bem desenhada
Utiliza fluxos de email automatizados
Tem automação de qualificação para Vendas 
(Lead Scoring) Modelo Replicável

Tempo estimado: 6 a 12 meses

Mínimo ideal

Tem um time de 2 a 5 pessoas em 
Marketing e Vendas (1 no Marketing, 
½ Pré-vendas, 1 Vendas, Designer ou 
freelancer)

Conhece técnicas básicas de Marketing Digital 
e entender a mecânica
Otimiza a produção de conteúdo
Qualifica Leads e repassa para Vendas
Gera vendas recorrentes

Otimização
Tempo estimado: 12 meses

Mínimo ideal
Utiliza técnicas avançadas de Marketing 
e Vendas
Faz Growth Hacking
Faz produção de conteúdo segmentada 
Possui fluxo de emails para clientes
Tem um processo de análise de eficiência de 
vendas que traz feedback ao marketing para 
atualizar Lead Scoring e metas.
Tem crescimento superior ao mercado

Prova de Canal
e seus marcos de sucesso

Mecânica de Geração de Leads

Planejamento de conteúdo

Relacionamento por email

Primeiras vendas

Para auxiliá-lo nesta jornada, conte com uma plataforma completa 
de Marketing Digital.

Conheça o RD Station e escale seus resultados com ferramentas de 
atração de tráfego para o seu site, geraçao de leads qualificados, 
relacionamento para nutrição, qualificação e identificação das 
melhores oportunidades de negócios, além de análises para 
otimização contínua de ações.

Setup do 
RDStation

Criar Oferta Criar Landing
Page

Promover LP Qualificar 
Leads

Planejar
Recursos

Definir
Tema

Definir
Calendário

Criar Blog
e CTAs

Produzir 4
posts

Produzir
Material

Definir
Calendário

Definir
Segmentação

Importar
Base

Templates 
e CTAs

Disparar
Campanha

Analisar
Resultados

Roteiro de
Abordagem

Qualificar
Leads

Conexão
Consultiva

Venda/
Fechamento

O principal objetivo que uma empresa deve ter quando está começando no marketing digital é Provar o 
Canal. Isso significa entender se é possível utilizar a Internet e o Inbound Marketing como um meio de 
aquisição de clientes para a empresa. Esse caminho é descrito pelos Marcos de Sucesso dessa fase.

Nesta fase você aprenderá como criar um canal de geração de leads, como nutrí-los de uma forma básica, 
para serem qualificados, até que a venda seja fechada. É importante ressaltar que a criação de conteúdo é 
o coração dentro desse processo.
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Passo a Passo
dos marcos de sucesso

Parabéns, você finalizou
a Prova de Canal e está pronto

para criar um Modelo
Replicável!

Mecânica de geração de Leads
Aqui você deve iniciar um processo de geração de leads Inbound qualificados.1

Relacionamento por email
Crie as primeiras campanhas com o RDStation para relacionamento com os 
leads gerados.

2

Planejamento de conteúdo
Onde se dão os primeiros passos no Marketing de Conteúdo.3

Primeiras Vendas
Aqui se estruturam os passos para o processo de vendas aos clientes Inbound.4

Escale seus resultados com um passo-a-passo baseado na estratégia que nós e milhares de clientes 
aplicamos para implementar o Inbound Marketing com sucesso! Essa metodologia propõe um caminho 
simples para criar uma Máquina de Aquisição de clientes e gerar receita de forma previsível e escalável. 
Comece sua jornada!
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http://rdstation.com.br/?utm_medium=referral&utm_campaign=pdf_metodologia&utm_source=pdf_metodologia
https://s3.amazonaws.com/rd-marketing-objects/metodologia-maquina-de-resultados/modelo-replicavel.pdf



