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A industria movimenta trilhdes de reais no Brasil (De acordo com uma
pesguisa da CNI - Confederacao Nacional Da Industria, o setor contribui com
pelo menos 1,2 trilhao para a economia do pais) e um desafio e entender como
desenvolver estratégias de marketing de sucesso para esse segmento tao
especifico.

A comunicacao com o cliente B2B (business to business) & muito diferente do
cliente B2C (business to consumer). E o marketing assertivo pode trazer
grandes beneficios para a industria, além de impulsionar o mercado.
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Separamos 7 PASSOS DENTRO DO MARKETING B2B PARA INDUSTRIA
para te ajudar a tracar objetivos, alcancar boas meétricas
e alavancar o seu negocio.
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O publico-alvo da industria sao empresas. Mas sao pessoas que estao a frente
da decisao final de compra. Por isso, € importante entender gquem € a sua
persona, o que ela busca, quais as dores dela, que tipo de conteldo ela
consome e as caracteristicas desse publico.

Vale lembrar que esse cliente € mais analitico e racional em todo o processo
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de compra.

A inddstria é um segmento competitivo e concorrido.
De acordo com o Portal da Industria, em uma pesquisa
de 2017, os setores que mais contribuem para a
participacao do PIB sao: Setores Industriais de Utilidade
Publica (SIUP), com 12,4%, seguido pelo setor de
Alimentos, com 10,5% e o setor de Construcao de
Edificios, com 9,8%.

E preciso estudar a fundo o mercado, o seu
produto/servico e a concorréncia para se destacar em
relacdo as outras empresas. Isso porque ha cerca de
318,4 mil empresas no setor industrial, de acordo com
a Pesquisa Industrial Anual (PIA) de 2017.

Topo, meio e fundo de funil.
Sao fases que tracam o percurso

do cliente desde o momento em

S | 9 que se depara com © seu
produto /servico até o fechamento
da venda. Dentro dessas etapas,
s podemos elencar alguns outros
passos.

Reconhecimento do Problema

Consideracao do Problema
MEIO DE FUNIL

OPORTUNIDADES
FUNDO DE FUNIL il Decisao de compra
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*AUTORIDADE

Seja autoridade no seu segmento. Use e abuse do
Marketing de Contetlido para desenvolver e divulgar
conteudos relevantes direcionados ao seu

publico-alvo. Prepare materiais como e-books,
planilhas ou webinars para converter e nutrir

0s leads. E lembre-se: com um publico analitico,
e preciso trabalhar com dados concretos.

Esteja nas redes sociais que os
seus clientes estao. Em especial
no Linkedln, maior rede social
de negodcios, que conta com mais
de 500 milhdes de usuarios no
mundo.

Mantenha o perfil da empresa
atualizado, crie uma rede de
clientes, prospects e interessados
pelo seu produto. Forme grupos

e estabeleca conexdes. Compartilhe
conteldos relevantes, suas
conguistas e eventos. Tudo isso
ajuda a criar relevancia e
autoridade no mercado.

Nutrica

Depois de converter em algum material ou pagina,
0 seu lead precisa passar por um processo de nutricao.

O publico de indudstria checa e-mails e é impactado por
eles, uma boa via de compartilhar mais informacdes
e deixa-lo interessado em comprar o seu produto.
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Fidelize o cliente. Nao faca somente uma venda por monetizacao.
Estamos falando de empresas com pessoas a frente das decisdes, por
1550 continue o contato com o cliente, crie um relacionamento duradouro!

(1) 4253-0224 + contato@incandescente.com.br
Av. Antartico, 205 - Jardim do Mar - Sdo B. do Campo - 5P - 09726-150




