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INTRODUCAO

O mercado B2B (business to business, de empresa para empresa) é gigante.
Cheio de peculiaridades, movimenta trilhdes de dodlares todos os anos. A
previsao para 2021 é de que renda 6,7/ trilhOes em negociagoes internacionais.

Em 2018, respondeu por 11% das vendas gerais das empresas e essa
participacao deve chegar a 13,1% em 2021.

Os numeros sao fantasticos, mas também desafiadores. Entrar neste mercado
é dificil. Se manter nele é ainda mais complicado. Mas nao € impossivel.

As negociacoes B2B sao mais complexas, porem mais rentaveis, com
possibilidades enormes de fidelizagao. Para encontrar o cliente ideal, no
entanto, é fundamental investir em uma comunicacao assertiva.

Um marketing bem feito € o diferencial para obter os resultados esperados,
ainda mais na web. E aqui vamos mostrar as dicas definitivas de como

implantar o marketing digital para empresas B2B.

Aproveite!




O UNIVERSO B2B

O mercado B2B vai render negécios de 6,7 trilhdes de
ddlares em 2021. A compra e venda diretas entre empresas
SA0 as responsaveis por insumos nhecessarios para
producdes. E esse mercado que da inicio as cadeias que
giram todos os outros mercados.

Ele é de extrema importancia para a economia global e, por
1SS0, ndo poderia deixar de ser complexo. Sua atuacgao €
Unica, bastante diferente do B2C (business to consumer, da
empresa para o consumidor), em todas as esferas.

Porém, nao precisa ser algo assustador.

Para comecar a relagao entre os fornecedores e seus clientes
corporativos, assim como no B2C, é preciso uma boa
comunicacao. Quem nao aparece nao € visto, certo? E como
tudo no B2B, a comunicagcao também precisa ser bem
especifica. O marketing, aqui, é feito para um publico bem
seleto e previamente definido.



O MARKETING B2B -

O processo de compras no B2B nao se resume em busca e poder de decisao de uma pessoa. Ele envolve muita pesquisa, comparacoes, analises e
definicdo conjunta, as vezes com um departamento inteiro.

As principais categorias B2B em expansao no Brasil sao a industria de bens de consumo, quimica e petroquimica, telecomunicacdes e midia. Sao
areas com atuacao bem especifica e delimitada, que precisa de planejamento diferenciado e muito delicado. Estratégia, fidelizacao e riscos

compoem momentos de muita atencao.

Para chegar ao aperto de maos final, a negociacao pode levar até meses. Isso implica em uma estratégia de longo prazo, bem diferente de
campanhas com gatilhos de B2C, onde tudo acontece muito rapido.



O trabalho de branding, para uma gestao
correta da marca, tambéem € digno de
cuidados, afinal a reputacdo de uma
empresa B2B precisa estar impecavel.
Além da prestacao de contas, falar que é
associado a uma boa marca € um bom
marketing para o cliente.

Outro ponto que merece toda atencao na
hora de se fazer marketing B2B é a
fidelizacao. A recorréncia da compra é um
fato nos negdcios entre empresas e a
parceria pode se estender por anos. Saber
como fidelizar esses clientes é crucial,
ainda mais sabendo que o tamanho das
vendas, normalmente, é grande.

Por fim, mas ndo menos importante, o0s
negocios B2B tém muito mais riscos
envolvidos. O bom trabalho de marketing
previne alguns deles e conserta outros.
Isso porque as decisdes de compra
envolvem o dinheiro da empresa, de
acionistas e proprietarios. O erro, por
menor que seja, principalmente se for por
falta de informacdes claras, gera prejuizos
incalculaveis.



MARKETING DIGITAL PARA EMPRESAS B2B

Agora que ja entendemos um pouco do universo B2B e seu marketing, vamos dar a devida importancia ao marketing digital para empresas B2B.

Segundo o proprio Google, 89% dos compradores B2B usam mecanismos de busca para pesquisar produtos e servicos. E 71% dessas pessoas
iniciaram pesquisas por parceiros também no Google. Normalmente, elas fazem 12 pesquisas até encontrar o fornecedor ideal e fechar uma
compra.

Dessa forma, fica bem claro que os responsaveis pelas negociacoes estao muito presentes na internet. E ndo s6 nos buscadores, mas também nas
redes sociais.

E por isso que quase 70% das empresas B2B que investem em marketing digital para gerar leads consideram-se bem-sucedidas. Pelo menos é o
que mostra o estudo do Content Marketing Institute em parceria com a Marketing Profs.

Ja a pesquisa Status do Marketing B2B no Brasil, realizada pela Intelligenzia, mostra que 80% das empresas do setor utilizam o marketing digital
para gerar negocios. Por outro lado, 47% das organizacdes nao tém uma estratégia de implementacao. Quando se fala em marketing de conteudo,
0 mesmo estudo revela que 48% das empresas ainda estao dando os primeiros passos para implementar a estratégia, enquanto apenas 20% ja
produz conteudo, porém ainda sem objetivos. Ja as que tém “um alto nivel de sofisticacao, tanto em criacao de conteudo, quanto em medicao de
resultados”, sao apenas 1%. Entre as que esperam aumentar a producao de conteudo, o numero é de 62%.



Para mudar isso, € preciso implementar, de fato, estratégias digitais nas empresas. E como fazer isso? As campanhas devem ser mais
especificas e longas, com gatilhos certos. Isso influencia diretamente na producao de conteudo e nos canais onde serao executadas, bem

CcOmo nos investimentos.

Quais sao, entao, as agcoes mais certeiras para obter resultados com a comunicacgao digital?
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PLANEJAMENTO PARA

A COMUNICAGAO DIGITAL

Fazer marketing digital para empresas B2B nao é uma tarefa
simples. A comunicacgao deve ser feita aos responsaveis pela
compra, mas nao necessariamente sao eles que batem o

martelo para comprar. E preciso comunicar para a empresa
como um todo e ai vem a primeira dificuldade.

Como falar com uma empresa?
Antes dessa resposta, € bom comecar pelo comeco. Um passo

de cada vez. O primeiro, em qualquer estratégia de marketing,
seja digital ou nao, € o planejamento.

Nele, devem estar a definicao de objetivos, persona, canais e
quais metricas serao analisadas. Esse momento é delicado, pois
todas essas informacdes precisam ser muito detalhadas para
que as campanhas sejam eficientes e tragam os resultados
almejados. Veja como dar todos esses passos.
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OBJETIVO

Dentro dele, devem ser delimitados todos os objetivos da empresa. E, mais do que no
mercado B2C, eles precisam estar muito bem alinhados ao departamento de vendas. Essa

parceria ja € conhecida por Vendarketing, que ganha um destaque ali

Toda empresa B2B quer vender. Isso é fato. Mas outros objetivos tam
de diferentes momentos de uma empresa. Aumento de recon
admiracao. Enfim, varias sao as necessidades que podem ser su
digital.

na lateral.

nem podem fazer parte
necimento, reputacao,
oridas com marketing

Para atender a todos eles, é bacana estabelecer metas para curto, médio e longo prazo. Por

exemplo:

Curto prazo > produzir conteudo rico para educar o mercado

Medio prazo > alcancar 200 novos leads na minha base e criar uma media de

20 novos leads ao més
Longo prazo > ser referéncia no meu segmento no estado em que se

localiza a empresa

VENDARKETING

E a jungdo dos termos Vendas e Marketing.
0 nome ja é usado ha algum tempo €
reforca a estratégia de alinhamento entre
os dois departamentos, para aumentar o
potencial das campanhas. Principalmente
se elas tiverem por objetivo o aumento de
leads, conversdao e impacto direto nas
vendas. E importantissimo para 0 sucesso=

do marketing nas empresas B2B. !

Tendo esses objetivos norteando os trabalhos, ja comecam a aparecer os meios como alcanca-los.
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PERSONAS

Saber quem quer comprar seus produtos ou contratar seus servicos € importante seja qual for o tipo de negocio. Tanto para o B2B quanto para o

B2C. Porém, quando se fala em B2B, entender o que as empresas estdo buscando é a chave para conquista-las.
As compras no B2B sao ciclicas, elas se repetem de tempos em tempos e, dessa forma, consequir fidelizar esses clientes é um ponto positivo.

Algumas questoes para se levar em conta a definicao das personas sao:

Quais sao O que precisam O que sua empresa

Quem Onde elas 0 que
sao elas trabalham fazem suas dores resolver e para quando leva em conta para
fechar um negocio

Definindo esses clientes ideais, fica mais facil saber como falar o que precisa ser falado. Qual deve ser seu posicionamento, tom de voz, layout da

comunicacao visual etc.
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CANAIS

Agora que ja sabe com quem vai conversar, é hora de definir por onde vai acontecer essa conversa. Quais $a0 0S canais que sua empresa vai usar?
Em quanto mais lugares voceé estiver, mais voceé sera visto. Porém, suas personas estao em todos os lugares? Os itens anteriores vao te dar essa
resposta. Caso nao estejam, nao vale a pena gastar tempo, dinheiro e energia das equipes para aparecer nesses canais que serao quase inuteis
em suas estratégias.

Os canais mais escolhidos sao:

Blog corporativo

E-mail marketing

Redes sociais (Facebook, Instagram e LinkedIn sao as mais populares no B2B)
YouTube

* Google (busca organica, patrocinada e Meu Negoécio)

* Landing pages com formularios e pop ups para capta¢ao de contatos

* Newsletters

Depois de escolher os canais, hao deixe nenhum deles abandonado. Ja que esta I3,
se fagca presente para nao parecer que simplesmente nao se importa com seus seguidores — e leads.
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METRICAS

Elas sdo peca-chave em todas campanhas de marketing digital e, no B2B, sao ainda melhores. Isso porque todas as areas dos negocios entre
empresas sao mensuraveis.

Quatro métricas que nao podem faltar em nenhuma estratégia sao:

DESEMPENHO DO FUNIL

(trafego, rejeicao, conversao...)

CAPTAGAO DE LEADS

RELACIONAMENTO SATISFACAO

(engajamento, respostas...) (avaliacdo de feedbacks)
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ESTRATEGIAS DIGITAIS PARA B2B

As estrategias de marketing digital para empresas B2B seguem a mesma linha de qualquer outro plano de marketing. Desde que sejam respeitadas
suas peculiaridades, € claro.

Algumas acoes sao hecessarias, veja quais.

CAMPANHAS MAIS DURADOURAS

O tempo das campanhas B2B é diferente das outras. Desde ter a necessidade identificada até o momento da compra para sana-la a empresa passar
por alguns processos. E esses processos podem demorar. E demorar muito. As campanhas precisam acompanhar essas peculiaridades.

Entenda a linearidade: . Apurar fraudes:

* |dentificar a necessidade; + Analisar contratos;

* Programar a compra; * Decidir em grupo (ou esperar aprovacgao superior);
» Pesquisar; « Tomar a decisao de compra;

» Comparar precos e condigoes; . Comprar.

Algumas empresas podem ter esse processo encurtado e outras podem até demorar um pouco mais. Nao é consenso o tempo de maturacao para

a decisdo de efetuar um negdcio, mas, muitas vezes, a conversao acontece depois de trés meses. Campanhas curtas nao conseguiriam contemplar
esses leads. 15



CONTEUDO ADEQUADO AO PUBLICO

A definicao de conteudo segue as mesmas regras que uma
comunicacao B2C. Basicamente, a unica obrigatoriedade para
definir conteudo no marketing digital é falar o que sua persona
precisa saber.

Quando vocé esta fazendo marketing digital para empresas B2B,
essa maxima também se faz real. As palavras-chave devem sequir
os volumes de busca sobre os assuntos que se relacionam as dores
de sua persona.

Como apresentar esse conteudo também gera inseguranca. Qual €
o tom de voz da mensagem, afinal? Muita gente acha que, por ser
corporativo, o relacionamento precisa se manter formal. Mas nao é
necessariamente uma verdade.

Os conteudos online podem ter uma linguagem mais leve, calma e
amigavel, se suas personas permitirem. Nunca se esqueca que tem
uma pessoa do outro lado. Isso nao quer dizer que vai se comunicar
com girias ou com a descontra¢ao de uma marca teen, mas deixar a
formalidade de lado pode ajudar a se aproximar dos leads.
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Se optar por ter um blog, ele precisa estar sempre bem atualizado,
com conteudo que ajude as personas com suas dores. Que tenha
novidades do mercado e curiosidades sobre o segmento. As redes
sociais também, aléem de ajudar a divulgar todos os outros materiais
ricos da marca. O LinkedIn é uma excelente rede para o B2B, por ser
estritamente profissional, mas isso nao quer dizer que as outras nao
merecam atencao.

Os e-mails marketing servem para se aproximar de modo
personalizado da persona. Com ele, o conteudo é extremamente
segmentado, de acordo com as caracteristicas informadas pela
propria persona. Ja o Google é um importante meio para aparecer
com anuncios pelo AdWords e organicamente, se respeitadas as boas
praticas de SEO.
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RELACIONAMENTO COM OS CLIENTES

O pré-venda tem tanta importancia quanto o pos quando se fala
do universo B2B. Fidelizar clientes € o sonho de qualquer
empresa. Mas fidelizar uma outra empresa, que precisa
negociar recorrentemente, isso € ainda melhor.

O pré € cuidado pelos conteudos que o ajudarao a decidir pela
compra, aléem de qualquer atendimento do departamento
comercial. Essa uniao é fundamental.

Depois de conquistar o cliente, todavia, os conteudos devem
continuar com a mesma intensidade. A interacao se mantém, a
nutricao de informacoes deve ser igual e a preocupag¢ao com a
persona e suas dores tambem.

O follow up é outro diferencial no relacionamento B2B. Sao
necessarios de sete a 12 contatos para um lead tomar a
decisdo de compra. Usar mais e-mails segmentados e
retargeting, nesse momento, € excelente.
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CONCLUSAO

Uma comunicacao assertiva do inicio ao fim. E com isso que se faz marketing digital para empresas B2B.

Entender o mercado, estudar todas as peculiaridades do segmento e iniciar um planejamento de comunicacao. Esses sao 0s passos iniciais.
Depois, € preciso tracar os objetivos desejados. Com eles em maos, descubra quem sao suas personas, quais canais VOCe quer usar e quais
serao os conteudos usados para cada um deles. Depois que estiverem no ar, monitoramento e andlise de diferentes métricas - pelo menos quatro

delas.

Na hora de criar as estratégias, pense na duracao das campanhas, escolha bem os conteudos, como eles serao publicados e a quem irdo atingir.
Invista — e muito — no relacionamento com o cliente.

Reveja tudo isso de tempos em tempos para ter certeza de que as estratégias estao dando certo.
Nao tenha medo de comec¢ar uma nova do zero, se for preciso.
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oeatz

Fale conosco e saiba como
podemos ajudar a sua empresal!

INDAIATUBA/SP SAO PAULO/SP

@ Rua Pedro Goncalves, 1400 @ Av. Eng. Luis Carlos Berrini, 1140
6° andar, Sala 61, Centro 7° andar, conj. 72
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