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FUNDAMENTOS DO

MARKETING DE INDICAGOES

O que é indicagdo e por que ela € importante?

A indicagdo é algo inerente ao ser humano. Observe
alguns exemplos de situagdes do dia a dia:

e Ao comprar em um e-commerce, confiamos nas
avaliagdes de outros clientes.

e Vemos amigos recomendando locais em redes
sociais e somos influenciados a conhecer esses
lugares.

e Quando viajaomos para uma cidade desconhecida,
buscamos recomendagbées de amigos para
restaurantes ou pontos turisticos.

Essas experiéncias mostram que a indicagdo ndo se
resume a trazer novos clientes, mas envolve influenciar
decisbes de compra em diversas etapas, seja por redes
sociais, avaliagdes ou conversas casudis.

Mas é fundamental entender que as indicacdes
dependem de clientes satisfeitos. Sem satisfagéo, néo
ha confianga, e sem confianga, néo had recomendacgdo.

E importante refletir: vocé ja fez a indicacdo de alguma
empresa em que estava insatisfeito? Isso reforca que a
base de qualquer programa de indicagdo estd em

cumprir o que foi prometido e superar as expectativas.
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MARKETING DE INDICAGOES

Dados que sustentam a importéncia
daindicagéio

» 83% dos clientes satisfeitos estdo dispostos a
recomendar uma empresa, mas apenas 29%
realmente o fazem.

e Esse comportamento geralmente ocorre de forma
passiva, sem estimulos diretos da empresa.

Ou seja, sem um programa estruturado, as empresas
perdem oportunidades valiosas, deixando o "boca a
boca" acontecer ao acaso.

O DNA da indicagéio

A indicagdo € um comportamento natural que pode e deve
ser incentivado. Afinal, se as pessoas gostam de indicar,
por que ndo estruturar maneiras para que isso acontega
de forma recorrente e planejada?

O marketing de indicagdo transforma um habito
espontdineo em um processo estratégico e previsivel,
gerando resultados consistentes.

A indicagdo vai além de impulsionar vendas, ela fortalece a
marca e transforma clientes em embaixadores naturais.

O ponto de partida para um programa eficiente é
compreender que a indicagdo & um comportamento
humano que pode ser sistematizado para gerar resultados
consistentes.
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MARKETING DE INDICAGOES

Indicacgao passiva

Ocorre de forma
esporddica, quando o
cliente espontaneamente
recomenda sua empresa.
Embora natural, esse
processo é imprevisivel e
insuficiente para garantir
um crescimento
consistente.

Marketing de
indicacdo ativo

Envolve criar estratégias
para estimular o
comportamento de
indicagdo, tornando-o
recorrente e escaldvel.

Sem um programa ativo, muitas empresas acabam
desperdicando oportunidades valiosas.
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MARKETING DE INDICACOES

6 razdes para adotar um programa de indicagéo

1. Baixo custo de aquisi¢céo

Comparado a outros canais de venda, como anldncios pagos,
a indicagdo tem um custo significativamente menor e ndo
depende de algoritmos ou leildes de palavras-chave.

2. Ndo é uma tendéncia passageira

A indicagdo é um comportamento atemporal, que independe
de ferramentas ou mudang¢as econdémicas. E uma pratica
universal que pode ser aplicada em qualquer época.

3. Clientes qualificados

Clientes indicados geralmente vém com maior confianga na
empresa, gragas a recomendagdo de alguém em quem
confiam.

4. Diminuigdo do ciclo de vendas

clientes indicados tomam decisées mais rapidamente,
reduzindo em até 70% o tempo para fechar uma venda.

5. Aumento do ticket médio

Por confiarem mais na empresa, clientes indicados tém
maior probabilidade de consumir produtos adicionais,
favorecendo upsell e cross-sell.

6.0 boca a boca é o melhor marketing

Indicagées geram resultados orgdnicos que ndio dependem
de altos investimentos em anudncios ou esforgos para chamar
atengdo nas redes sociais.
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Transforme clientes em embaixadores

e As pessoas confiam mais em recomendagdes de
amigos e familiares (92%) do que em andncios (37%).

 Eimportante conhecer o publico e criar estratégias que
alinhem as recomendacdes aos interesses reais dos
clientes.

Para aproveitar esse comportamento, € essencial conhecer
O publico e criar estratégias alinhadas aos seus interesses
reais. Um programa de indica¢gdo ndo se limita a gerar
vendas, ele também fortalece o relacionamento com os
clientes, transformmando-os em verdadeiros embaixadores
da marca.

Boca a boca x marketing de indicacgéo

O "boca a boca’ é o ato de um cliente recomendar
espontaneamente uma empresa. Apesar de valioso, esse
processo ndo oferece previsibilidade nem escalabilidade.
J& um programa estruturado de marketing de indicagdo,
transforma esse comportamento em uma estratégia
intencional e mensuravel.

¢ Boca aboca: depende exclusivamente da boa vontade
do cliente, sem garantir previsibilidade de resultados.

* Marketing de indicagéo: baseia-se em processos claros
que incentivam o cliente a indicar, proporcionando
confianga e previsibilidade.

Muitos provedores de internet ainda dependem
exclusivamente do "boca a boca’, o que resulta na perda de
oportunidades valiosas de crescimento. Afinal, esperar que
as indicagdes acontegam sozinhas € como deixar parte
significativa do potencial de vendas de lado.
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O impacto do digital nas indicagdes

As redes sociais e outras ferramentas digitais ampliaram
significativamente o alcance das indicagdes. Isso ocorre
porque:

* As pessoas gostam de compartilhar experiéncias
positivas, especialmente em plataformas digitais.

e Cada cliente possui sua propria “audiéncia’, composta
por amigos, familiares e seguidores,
independentemente do tamanho.

» Indicagoes feitas no ambiente digital sGo mais visiveis e
podem alcangar novas tribos sociais.

Para aproveitar esse
potencial, & possivel incentivar
os clientes a postar sobre

suas experiéncias positivas
com a marca e oferecer
recompensas, como brindes
ou descontos, para quem
compartilha publicamente.
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Estratégias praticas para transformar
influéncia em indicagées ativas

Transformar clientes em embaixadores da marca exige
acdes estratégicas e direcionadas. Algumas delas incluem:

* Treinamento da equipe: capacitar os colaboradores
para identificar os momentos ideais de pedir uma
indicacdo, como apds resolver um problema ou
quando o cliente demonstra satisfacdo.

Incentivos: oferecer recompensas atrativas para
engajar os clientes no programa de indicagdo,
valorizando sua contribuigdo.

Processo simples: disponibilizar materiais, links e
instrugdes claras para tornar o ato de indicar algo
simples e acessivel.

Com essas prdticas, as indicacoes
deixam de ser apenas influéncias
potenciais e se tornam parte de

uma estratégia ativa de
/J

crescimento.



PLANEJAMENTOE

ESTRUTURACAO DE UM
PROGRAMA DE INDICAGCOES

Definindo a recompensa certa

A recompensa deve ser planejada para agradar o cliente
que faz a indicagcdo e ndo baseada apenas nas
preferéncias do gestor.

Recompensas simbdlicas, como pequenos descontos ou
valores baixos, dificilmente motivam o cliente a indicar.

Estratégias para criar recompensas eficazes

Valor monetdrio

¢ Oferecer uma recompensa com valor equivalente a
uma assinatura mensal do cliente, ou até superior
(como trés vezes esse valor), pode ser altamente
atrativo.

¢ O formato em dinheiro, como via PIX, & especialmente
interessante, pois permite ao cliente usar o beneficio da
maneira que preferir.

Descontos e isengdes

Isentar o cliente de uma mensalidade € uma boa
opgdo também, embora tenha menor impacto em
termos de compartilhamento e engajamento social.
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Brindes personalizados

Kits com itens como camisetas, canecas ou bonés
personalizados fortalecem a conexdo emocional e
incentivam os clientes a compartilhar a experiéncia
com outras pessoas.

Parcerias locais

Cupons para estabelecimentos parceiros so uma
alternativa interessante, especialmente para provedores
com redes de parceiros regionais, agregando valor ao
cliente.

Mix de recompensas

Combinar diferentes tipos de recompensas, como
brindes personalizados e dinheiro, pode aumentar o
engajamento e atender a diferentes perfis de clientes.
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Criando uma experiéncia inesquecivel com
recompensas

A entrega da recompensa &€ uma oportunidade de criar um
momento marcante e refor¢gar o engajamento do cliente.

Para isso, & essencial que o processo seja memoravel e
inclua um incentivo sutil para futuras indicagdes.

Ao entregar a recompensa, aproveite para fortalecer o
relacionamento com o cliente e encorajd-lo a continuar
indicando, tornando a experiéncia ainda mais positiva.

A importancia da dindmica no programa de
indicacao
Uma boa recompensa € apenas parte do sucesso de um

programa de indicacdo. E fundamental estabelecer uma
dindmica que:

* Transmita confianga e transparéncia para o cliente.

* Simplifique a participagéo, tanto para o cliente quanto
para a equipe operacional.

* Estimule o engajamento continuo, mantendo o
programa atrativo a longo prazo.

A dindmica do programa deve ser simples, clara e eficiente,
garantindo que o cliente compreenda facilmente como
participar e perceba valor real no processo.



PLANEJAMENTOE

ESTRUTURACAO DE UM
PROGRAMA DE INDICAGCOES

Modelos de dindmica de indicagéo

Member-Get-Member

* O cliente recebe uma recompensa para cada indicagdo
que resulta em convers@o, como a contratagéo do
servico.

e E um modelo simples e facil de implementar, sendo
ideal para iniciar um programa de indicacgdo.

Escada de prémios

* Os clientes ganham prémios diferentes conforme
aumentam o nimero de indicagdes realizadas.

* Para manter o engajamento, posicionar o maior prémio
no meio da "escada” &€ uma estratégia eficaz,
incentivando o cliente a buscar mais recompensas.
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Regras claras e transparéncia

Estabelecer regras bem definidas é essencial para o
sucesso de um programa de indicagdo. Isso inclui:

* Quando a recompensa serd liberada: definir marcos
especificos, como apbs a indicagdo, assinatura do
contrato ou outro critério estabelecido.

Quem ganha a recompensa: esclarecer se apenas
quem indica serd recompensado ou se o indicado
também receberd algum beneficio.

Comunicagdo e atualizagées: manter o cliente
informado sobre o status de suas indicacgdes,
reforcando a confianga e incentivando a continuidade
no programa.

Evite complicagdes desnecessdarias

* Inicie com um modelo simples, ideal para
validar a eficdcia do programa antes de
adicionar din@micas mais elaboradas.

¢ Certifique-se de que asregras e o
processo sejam claros para o cliente,
evitando frustragdes ou desisténcias.
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Transparéncia gera confianga

Indicagdes estdo diretamente ligadas a reputagdo de
quem as faz.

Por isso, o programa precisa ser confidvel, garantindo uma
experiéncia positiva tanto para quem indica quanto para o
indicado, preservando e fortalecendo a relagdo entre
clientes.

O que sdo gatilhos de indicagéo?

Gatilhos de indicagd@o sdo eventos, emogdes ou agdes que
incentivam o cliente a indicar uma empresa.

Esses gatilhos ndo surgem espontaneamente, mas podem
ser planejados e estimulados estrategicamente pela
empresa para aproveitar os momentos mais oportunos.




PLANEJAMENTOE

ESTRUTURACAO DE UM
PROGRAMA DE INDICAGCOES

Principais gatilhos de indicag¢do

Experiéncias positivas

* Momentos em que o cliente recebe um servigo ou
atendimento excepcional.

* Exemplos: resolugdo rapida de um problema, entrega de
algo que excedeu as expectativas.

Recebimento de recompensas

* Entregar uma recompensa bem estruturada € uma
oportunidade de lembrar o cliente de continuar
indicando.

* Use esse momento para refor¢ar os beneficios do
programa e o impacto de novas indicagodes.

Feedback esponténeo

* Clientes que deixam avaliagdes positivas ou elogios
espontdneos estdo mais propensos a indicar.

* Aproveite esse feedback para convidd-los a participar
do programa.
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Principais gatilhos de indicag¢do

Novidades e langamentos

AnuUncios de novos servigos, promogdées ou melhorias
podem ser momentos estratégicos para ativar indicagdes.

Eventos especificos

Situacdes como aniversarios de contrato, datas
comemorativas ou campanhas promocionais podem ser
utilizados como gatilhos adicionais.

Como ativar os gatilhos?

Ativar gatilhos de indicagéo exige agdes estratégicas e
proativas. Algumas praticas recomendadas incluem:

* Treinar a equipe: capacite os colaboradores para
reconhecer momentos ideais e agir imediatamente
quando os gatilhos surgirem.

* Criar mensagens personalizadas: entre em contato
com os clientes logo apds experiéncias positivas ou
eventos estratégicos, reforcando o engajamento.

* Oferecer incentivos imediatos: disponibilize
recompensas instanténeas e atrativas para estimular a
participagcdo no momento certo.
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A importéncia da constancia

Trabalhar com gatilhos de forma consistente é
fundamental para criar um programa de indicagdes
previsivel e escalavel.

Quanto mais os clientes percebem os beneficios e a
simplicidade do programa, maior serd sua disposigdo
para participar regularmente.

Reflexéo final

Gatilhos sdo pontos de partida estratégicos para as
indicagées. Quando bem definidos e utilizados, tornam o
programa mais eficiente e alinhado aos momentos certos
do cliente. N&o espere que o cliente perceba sozinho, ative
o desejo de indicar!”




CONSTRUINDO SUAS

CAMPANHAS DE INDICAGAO

Planejamento inicial

O sucesso de uma campanha de indicagdo comega com
um planejamento cuidadoso. Pontos essenciais incluem:

* Definir os canais: escolha os meios preferidos pelo
publico, como WhatsApp, e-mail ou SMS.

¢ Criar modelos de mensagens: desenvolva textos,
dudios ou videos que reflitam o tom e a identidade da
marca.

* Checklist de materiais: organize previamente todas as
mensagens e recursos necessdrios para o langamento,
evitando contratempos.

Estrutura das campanhas na Zapisp

1.Geracéo de links personalizados:
* Cada cliente recebe um link Gnico de indicagdo.
* Esses links permitem monitorar as indicagdes
realizadas e identificar os promotores mais ativos.

2.Mensagens automatizadas:
* Mensagens configuradas para notificar clientes e
indicados em momentos-chave, como:
© Quando o link & preenchido.
o Apods a contratagdo do servigo pelo indicado.
© No pagamento de comissdes ou entrega de
recompensas.

3.Modelos de comunicagdo:
* Mensagens pré-definidas personalizaveis.
¢ Uso de varidveis, como nome do cliente, para gerar
proximidade.
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Transparéncia e engajamento

Manter o cliente informado & essencial para fortalecer a
confianga e incentivar a participagdo no programa de
indicagdo. Algumas praticas importantes incluem:

* Notificagées continuas: atualize o cliente regularmente
sobre o status de suas indicagoes.

* Reforgo de engajamento: envie lembretes para que o
cliente compartilhe o link e os beneficios do programa.

Acbdes praticas sugeridas

Configure todas as mensagens para os canais
escolhidos antes do langcamento.

Personalize os modelos de comunicagdo para refletir
o tom e a identidade da marca, aumentando o
impacto.

Certifique-se de que as mensagens sejam simples e
claras para evitar davidas ou frustragdes durante o
processo.
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Personalizagéo do programa

A personalizagdo é essencial para fortalecer a confianga e
aumentar o engajamento dos clientes no programa de
indicagdo. Algumas agdes praticas incluem:

Customizar a pagina de indicagdo

¢ Adicione o logotipo e as cores da empresa.

* Personalize textos e mensagens, incluindo o nome do
cliente para maior proximidade.

Criar um regulamento claro

¢ Defina regras especificas sobre recompensas, prazos e
responsabilidades.

¢ Disponibilize o regulamento no site ou na pagina de
indicagdo.

Configurar o dominio personalizado

* Substitua dominios genéricos por um dominio da
marca para aumentar a credibilidade.
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Estratégias parao pré-lcmgamento e Iangqmento
1. Planejamento do pré-langamento

o Defina uma data e crie um cronograma para gerar
expectativa entre os clientes.

o Utilize canais como e-mail, redes sociais e
WhatsApp para comunicar o programa de forma
estratégica.

o Desenvolva conteldos atrativos, como videos e
stories, para engajar os clientes antes do
langamento.

2. Execucgdo do langamento

© Agende o envio das campanhas para a data e hora
definidas.

o Utilize segmentacgdo para direcionar a
comunicagdo aos clientes mais relevantes (ex.
promotores do NPS, clientes VIP).

° Envolva a equipe responsdvel, garantindo que todos
estejam alinhados com o plano.
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Acompanhamento inicial

Monitorar de perto o langamento do programa é essencial
para realizar ajustes rGpidos e garantir seu sucesso.
Algumas praticas recomendadas incluem:

* Feedback em tempo real: acompanhe as primeiras
interagdes e adapte mensagens ou estratégias
conforme necessdario.

* Mensagens personalizadas pés-langamento: envie
comunicagdes reforgando os beneficios do programa e
agradecendo os primeiros participantes pelo
engajamento.

Acodes praticas sugeridas:

* Personalize todos os elementos visuais e textuais do
programa para refletir a identidade da marca.

¢ Estabelega um cronograma claro para organizar o pré-
langamento e o langamento de forma eficaz.

* Segmente a base de clientes para aumentar o impacto
e a relevancia das campanhas.

Por que acompanhar os resultados é essencial?

Monitorar os resultados é importante para identificar tanto
os pontos fortes quanto as oportunidades de melhoria no
programa de indicagdo.

Sem esse acompanhamento, ndo hd como assegurar que
o programa esteja gerando o retorno esperado ou realizar
Os ajustes necessdrios para aumentar sua eficacia.
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Métricas importantes para monitorar

1. Adeséio:
o Percentual de clientes da base que participam do
programa.
o |dentificag@o de promotores ativos e engajados.

2. Engajamento:
© Numero de indicagbdes realizadas por cliente.
o Frequéncia de compartilhamento de links e
interagdo com o programa.

3. Conversdo:
o Taxa de conversd@o de indicagées em vendas
efetivas.
© Receita gerada por meio do programa de
indicacdo.

4.Ciclo de vendas:
o Tempo médio para concluir uma venda a partir de
uma indicagdo.
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CAMPANHAS DE INDICAGAO

Ferramentas para mensuragdo
Painel de controle na plataforma Zapisp:

* Acompanhe leads, taxas de conversdo e evolugdio de
leads ao longo do tempo.

* Analise a distribuicdo geogrdafica de indicacgées e
identifique tendéncias por cidade ou regido.

Relatoérios detalhados:
* Verifique o desempenho individual dos clientes que
mais indicam.
* Mensure o impacto financeiro do programa (ex.:
comissées pagas e receita gerada).

Ajustes e otimizagéio

* Revisar mensagens e recompensas: atualize
comunicagdes ou beneficios com base no feedback
dos participantes.

* Segmentacdo: direcione campanhas para segmentos
especificos, como clientes VIP ou promotores do NPS.

 Testes A/B: avalie diferentes estratégias de
comunicagdo e escolha a mais eficaz.

Agoes praticas sugeridas

* Estabelega um cronograma para revisar métricas
semanal ou mensalmente.

e Compartilhe os resultados com a equipe responsavel
para alinhar esforcos.

* Realize reunides regulares para discutir estratégias de
otimizagdo com base nos dados.
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Por que realizar um teste?

¢ Avaliar a adesdo inicial dos clientes ao programa.
Identificar falhas na comunicagdo, dindmica ou
recompensas.

¢ Evitar confusd@o ou frustragdo dos clientes com
mudangas frequentes no programa.

Estratégias de teste sugeridas / )

M
1. Segmentacgdo por regido
o Escolha uma cidade ou bairro especifico para
implementar o programa de forma limitada.
o |deal para provedores que atuam em varias
localidades.

2. Selegdio de periodo
o Teste com clientes adquiridos em um intervalo
especifico (ex.: Gltimos dois anos).

3. Clientes promotores (NPS)
o Utilize os promotores identificados na pesquisa de
NPS, que ja tém maior propensdo a indicar.

4. Datas comemorativas
o Vincule o teste a periodos especificos, como Black
Friday ou Natal, criando uma comunicacdo que
reforga o carater tempordrio do programa.
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Cuidados ao realizar testes

* Evite comprometer toda a base: teste apenas com
uma parcela dos clientes para minimizar riscos.

* Seja claro sobre o carater tempordrio: comunique
que as regras ou recompensas podem mudar apds a
validagdo.

* Avadlie resultados antes do langamento: use as

métricas do teste para ajustar a dindmica e melhorar
O programa.

Por que a otimizacgéo é importante?

Identificar falhas e oportunidades no programa.
Aumentar a eficdcia das campanhas de indicagdo.

Garantir um retorno consistente e escaldavel.
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Métricas essenciais para acompanhar

Adesdo
* Percentual de clientes da base que participam do
programa.
* |dentifique se as mensagens e recompensas estdo
estimulando a adesdo.

Engajamento
* Frequéncia de indicagdes realizadas por cliente.
* Analise se os participantes continuam indicando ou
desistem apoés a primeira indicagdo.

Conversdo
* Taxa de indicagées que resultam em vendas.
* Avalie o desempenho da equipe de vendas no
fechamento de leads gerados por indicagdes.
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Estratégias praticas de otimizagdo

01 MELHORE A COMUNICAGAO

e Ajuste mensagens para tornd-las mais persuasivas e claras.
e Garanta que a recompensa seja atrativa e bem comunicada.

02 IMPLEMENTE FATORES SURPRESA

Adicione elementos inesperados, como brindes ou
agradecimentos personalizados, para melhorar a experiéncia
do cliente.

(03 USE PROVAS SOCIAIS

¢ Destaque depoimentos de clientes satisfeitos e historias
de sucesso.

¢ Incentive clientes a compartilharem suas experiéncias
com o programa.

04 MAPEIE CLIENTES VIP

Identifique os 20% de clientes que geram 80% dos resultados
e personadlize sua abordagem para eles.

05 CRIE EXPERIENCIAS MARCANTES

Ofereca recompensas que despertem emogoes positivas,
como jantares, ingressos para eventos ou experiéncias
familiares.
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Sucesso continuo no programa de indicagées

1. Tenha um responsavel dedicado ao programa

* Nomeie uma pessoa especifica para monitorar o
programa, engajar clientes e acompanhar métricas.

* Este profissional deve ter habilidades de comunicagdo
e persuasdo para manter o programa ativo e os
clientes motivados.

2. Centralize o programa em uma plataforma Gnica

* Use um CRM especifico para gerenciar todas as
etapas do programa de indicagdo.

* A centralizagdo facilita o acompanhamento das
indicagodes, o controle de recompensas e a andlise de
métricas.

3. Planeje agdes em um calenddrio
¢ Estruture um calenddrio anual com campanhas
especificas para diferentes periodos e datas
comemorativas.
¢ Trabalhe variagdes do programa em momentos

estratégicos, como inicio de ano ou Black Friday, para
maximizar resultados.

2.8



TESTES E OTIMIZAGCOES

Sucesso continuo no programa de indicagées

4. Combine estratégias de langamento e continuidade

¢ ApOds validar o programa, transforme-o em uma
estratégia continua (perpétua) com base sélida.

* Planeje variagdes ocasionais de recompensas ou
dindmicas para manter o interesse dos clientes.

5. Trabalhe recompensas atrativas e estratégicas

* Use incentivos especiais em meses de baixa demanda
para impulsionar resultados.

* Mantenha a comunicagdo clara para garantir a
compreensdo e a confianga no programa.




Seu provedor de internet néo ser@ mais o
mesmo apos a implantacgédo da Zapisp!

Agora que vocé conhece as principais estratégias para
realizar um marketing de indicagdes no seu provedor,
chegou a hora de se juntar aos mais de 350 provedores
que ja sairam na frente do mercado utilizando a Zapisp
para alcangar resultados excepcionais.

A Zapisp é a plataforma n°l em gestdo do sucesso do
cliente, 100% focada em provedores de internet. Nossa
missdo é transformar a experiéncia do cliente em um
diferencial competitivo para o seu negdcio.

COM A ZAPISP, VOCE PODE:

Automatizar pesquisas de satisfagdo

Identificar clientes em risco de cancelamento
Realizar tratativas com ajuda de inteligéncia artificial
Criar campanhas via WhatsApp, SMS e e-mail
Implementar programas de indicagéo que
potencializam suas vendas

e E MUITO MAIS!

Tudo isso integrado aos principais sistemas de gestéo para

provedores de internet, garantindo uma operagdo mais
eficiente e focada na fidelizagdo dos clientes.

Agende uma demonstracgéo agora mesmo

V.
(Q 99127-7272 [zapisp
@ Zapisp.com.br @ [somoszapisp


https://www.instagram.com/zapisp/
https://www.youtube.com/@somoszapisp1986/videos
https://zapisp.com.br/
https://tinyurl.com/2fkrpk2e

