Nurturing legato al motivo di attesa
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Il collaudo deve provare gli stop e i possibili rientri nel workflow.

KLC www.klc.it

Lead nurturing B2B: ingressi e uscite

Fonte: KLC - Checklist per il lead nurturing B2B: segmenti, trigger, asset, uscite e vendite
https://www.Klc.it/blog/strategia/checklist-lead-nurturing-b2b/
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