Ol
Bem-vindos a Estacao.

PREPAREM-SE PARA DECOLAR O SEU MARKETING!




Somos impulsionados por um desejo inabaldvel de superar obstaculos, transcender limites e
alcancar o extraordinario.

an
= o
1S
>
53

O comum nao nos satisfaz.

Nossa agéncia é uma forga criativa incansavel que se reinventa constantemente

Estamos aqui para ajuda-los a contar suas histérias, alcancar seus objetivos e se destacar em um
mundo cada vez mais competitivo.

Juntos, abragamos a inovacao, abrimos caminhos e impulsionamos o sucesso.

Juntos, alcancamos o extraordinario.

A Estacao nasce com o Sua fundadora ingressa no mercado de Em 2022, a Estacao passa por um

propdsito de dar vida as éleo e gas, na drea de comunicacao e reposicionamento e um
marcas. Seu foco é voltado desenvolve suas habilidades, se tornando aperfeicoamento dos servicos
para branding. Clientes em Coordenadora de Comunicagao, oferecidos. Atendimento a todos os

diversos estados do Brasil e nos Marketing, Diversidade e Inclusao. nichos, especializacdo em Redes Sociais
EUA. e Endomarketing.
@ @ @
2014 2015 2022

Nichada para dleo, gas e energia e
lancamento da comunidade Navegantes.
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Uma agéncia com o
carisma de Niteroi.

Alameda Sao Boaventura, 540
Niterdi, RJ
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- Conversamos com o Comandante Rodrigo Eduardo
(@comandante_rodrigoeduardo e @papocabecashark) sobre
lideranga e os desafios da gestdo de pessoas. Afinal, como €
ser um “CEO da embarcacdo™? .

Assista agora a este episodio extraordindrio. " &*
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0 podcast especialmente criado para o setor de dleo e gas!
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Estacao Criativa - a agéncia mais carismatica de Niterdi Estacao Criativa - a agéncia mais carismatica de Niteroi
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“A melhor forma de um contetdo de prospeccao ser
relevante nio é falar da solucido da sua empresa,
como inumeros negocios e times de vendas fazem

aimportante d h todos os dias, mas sim falar sobre as dores, os

uitos 0s proﬂss'lonal? de desejos e os receios do cliente-alvo” Juliano Dias,
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Os analistas acreditam que o equilibrio ideal no B2B é o de 50% de marca de longo prazo, 50% de ativacao
de curto prazo. Esse nimero ainda esta longe de ser a pratica usual do mercado, em que muitos
profissionais de marketing vivem uma verdadeira guerra pela marca, disputando verba com os geradores

de leads e seus milagres imediatos. Sempre digo que ndo existe mais B2B ou B2C, o mundo agora é H2H (human to

human). Portanto, encontrar as pessoas certas é, definitivamente, o que vocé

precisa para vender no B2B.

https://tiinside.com.br/29/02/2024/b2b-em-2030-e-uma-viagem-para-o-futuro-com-escala-no-passado/
https://exame.com/negocios/busca-de-clientes-4-tendencias-mercado-prospeccao-b2b/
https://www.metropoles.com/colunas/m-buzz/linkedin-o-uso-da-tecnologia-para-criar-relacoes-relevantes-e-vender
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Precisamos mais do que nunca "
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VAMOS
EM BUSCA

DO NOVO?

Larissa@estacaocriativa.com
contato@estacaocriativa.com
+55 2198357-8527 | www.estacaocriativa.com
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