CONECTAMOS MENTES E NEGOCIOS

Go-to-Marketem B2B:
Negociar com empresas,
comunicar com pessoas
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A AGENCIA DE MARKETING E COMUNICACAQ B2B
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Somos a Agéencia de Marketing e Comunicacao do mercado B2B.

Na Martech Digital oferecemos consultoria estratégica para empresas que procuram

impulsionar os seus negocios através da Transformacao Digital.

Temos uma equipa experiente, com conhecimento profundo dos desafios do segmento
B2B e oferecemos solucdes de Marketing e Comunicacao personalizadas e adaptadas

as necessidades especificas de cada cliente.

Através de um trabalho estratégico e focado, ajudamos empresas a posicionar-se no

mercado, conquistar autoridade e notoriedade, e alcancar resultados concretos.




Avisdo estratégia da Martech Digital baseia-se no ciclo infinito da jornada de compra e

assenta na metodologia Inbound Marketing que une Processos, Tecnologia e Pessoas:
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B2B: UM MUNDO DE
EMPRESAS, MAS COM
PESSOAS POR TRAS
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MARKETING B2B E ESTRATEGIA

o No B2B asvendas sao longas e complexas

o AsdecisOes de compra sao mais racionais, estratégicas e com visao a
meédio-longo prazo

o O Marketing B2B educa, constrdi confianca e nutre os seus
leads/clientes ao longo dos ciclos de decisao

o O processo de compra envolve varios interlocutores do lado do
cliente
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No B2B falamos com pessoas nos processos de decisao:

o Multiplos decisores e com diferentes expectativas

o As decisOes de compra téem um misto de racionalidade com
emocao (medo de errar, necessidade de reconhecimento e visao
de futuro)
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Estudo Panorama do Marketing B2B em Portugal




O QUE E AFINAL UMA ESTRATEGIA GO-TO-MARKET?
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SEGMENTACAO DE PROPOSTA DE Ef\m‘g%‘il\:ﬁlﬁ'é : ALINHAMENTO
MERCADO VALOR CLARA OFELINE ENTRE EQUIPAS

GTM = Campanha:

E um plano coordenado para lancar, posicionar ou escalar uma oferta no mercado.



GTM nao e so sobre “vender
mais”, E sobre alinhar negdcio,
equipas e experienciado
cliente.

Ana Barros | Martech Digital




SEGMENTACAO
DE MERCADO
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IDEAL CUSTOMER PROFILE (ICP) E PERSONA

Em B2B comunicar bem ja nao basta.
Entrar no mercado com eficacia exige estratégia, empatia e alinhamento.

Conceito O que é Para que serve

Tipo de empresa ideal

(setor, .
; < . Define onde vamos
dimensao,faturacao, .
ICP : atuar, o pertil de
maturidade, eMDress
localizacao, modelo de P
negocio)

Pessoa real que decide
Persona ou influencia dentro da
empresa

Define como e o que
vamos comunicar



PORQUE DESENHAR A PERSONA?

o Humaniza a comunicacao

o Permite adaptar a comunicacao ao perfil de cada pessoa e aos
canais de comunicacao

o Facilita a criacdo de conteldo relevante
Exemplo de adaptacao de tom:

o CFO: técnico e objetivo - Um CFO quer seguranca e RO

o Gestor de Operacoes: pratico e funcional - Um gestor de
operacoes quer eficiéncia

o CEO de PME: direto e relacional - Um CEO quer impacto no
negocio

A comunicacao tem de falar com todos!




o Visao Customer Centric
o Integracao de Marketing, Vendas e Apoio ao Cliente

o Processo estratégico de planeamento, criacdo, distribuicdo e partilha de contelddo relevante e de alta

qualidade para atrair, nutrir e fidelizar Clientes

o ldentificacao dos touchpoints online e offline de contacto com o Cliente

Aprendizagem Reconhecimento Consideracao Decisao Retencao
e descoberta do problema da solucao de Compra R P ETET

Conteudos mais amplos Conteudos sobre o Conteudos sobre a Conteudos especificos Conteudos direcionados,
para chamar a atencdo problema de negdcio solugao para o sobre a oferta da empresa educacionais e de valor

do publico-alvo problema de negécio (produtos/servicos) acrescentado ao negocio
do Cliente

CLIENTE B2B
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E TOUCHPOINTS
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O que o cliente pensa Exemplo B2B Touchpoints tipicos

Aprendizagem e
descoberta

Reconhecimento do
problema

Consideracao de
solucao

Decisao de compra

Retencao e
fidelizacao

Nem sabia que isto era
um problema

Isto esta a bloguear o
NOSSO crescimento

Quais sao as opgoes
disponiveis?

Vamos avancgar com
este parceiro

Escolhemos bem? E
agora?

Afinal 0s nossos
métodos de
pagamento sao pouco
eficazes

Estamos a perder
tempo com solucoes
pouco integradas

Vamos analisar
fornecedores que
iIntegrem com 0 NOSSO
ERP

Esta solucao tem o
melhor equilibrio entre
valor e suporte técnico

Queremos expandir
esta solucao para
outras unidades

Artigos de blog, posts
nas redes, podcasts,

videos inspiracionais,
noticias nos media

Webinars, eBooks,
checklists,
diagnosticos online

Landing pages,
estudos de caso,
comparadores,
contelidos técnicos

Propostas comerciais,
reunioes, trials,
onboarding guiado

Newsletters,
conteldos exclusivos,
suporte 1:1, check-ins

trimestrais



PROPOSTA
DE VALOR




PROPOSTADEVALOR

ONUCLEO DA ESTRATEGIAGTM

Porque € que o meu cliente deve escolher a minha solucdo, e ndo outra?

Uma proposta de valor eficaz deve comunicar:

o A quem nosdirigimos (ICP/persona)

o Que problema resolvemos (relevante, atual, urgente)
o Como somos diferentes (fator distintivo)

o Queresultado o cliente vai obter (valor real)

Férmula pratica:
“Ajudamos [segmento/persona] que [problema ou objetivo] a alcancar [beneficio principal] através de [solucdo especifical”

Exemplo aplicado:

“Ajudamos CFOs de PME industriais que lutam com processos manuais de faturacao a automatizar as operagoes
financeiras e a ganhar controlo em tempo real com uma solucdo integrada que se adapta a sua realidade””



OTOMDEVOZNOB2B

DA ESTRATEGIA A CONEXAO

Porqué definir o tom de voz numa estratégia Go-to-Market B2B?

Em B2B as marcas nao falam com empresas. Falam com pessoas em nome de empresas.
O tom de voz é o elo entre a estratégia e a experiéncia de comunicacao real.

Um tom de voz bem definido aumenta:
o A clareza da proposta de valor

o A confiancga no processo de decisao
o A consisténcia entre canais e equipas



FORMULA PRATICA PARA DEFINIRO
TOMDE VOZNO B2B

TOM DE VOZ = Cultura da Marca + Perfil das Personas + Estagio da Jornada

Elemento Como aplicar

Cultura da Marca Que valores queremos transmitir? (ex: proximidade, inovagao, rigor)
Perfil das Personas Que linguagem esperam? (ex: técnica, consultiva, emocional)

Estagio da Jornada Que nivel de detalhe € apropriado? (ex: inspirar na descoberta, ser claro

na decisao)



ESTRATEGIADE
CANAIS ONLINE
E OFFLINE
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CANAIS ONLINE E OFFLINE

O CLIENTE B2B CIRCULA ENTRE O DIGITAL E O FISICO

o Events

Radio, TV, Print,
QOutdoor

o PR (News)

Aprendizagem Reconhecimento
e Descoberta do Problema

o Event

Radio, TV, Print,

Outdoor

o Store

Physical Touchpoints

Flyer

Call Center

Store

Website

Simulator

Video

Blog

Digital Touchpoints

o Call Center

o Store

Decisdo de -
Compra

Mobile
(Comercial)

Retencdo e

o Feedback

o Email

o Customer
onboarding

o Newsletter

Fidelizagio

vé post no LinkedIn — esta no
evento — visita site = agenda
reuniao — decide com CFO



ALINHAMENTO
ENTRE AS EQUIPAS
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VISAO CUSTOMER EXPERIENCE

Culture and Continuous Connected ai]:lsltz::;:t CRM and Ig:f;i:;l CUSTOMER
Leadership Innovation Employees Systems Marketing EXPERIENCE

research



No B2B e tdao importante adquirir
um novo Cliente, quanto reter um
Cliente ja existente.

Ana Barros | Martech Digital
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IDEIAS CHAVE PARA LEVAR

@

© ©

O®O
O O

B

%

v

GTM é Mesmo em B2B o 3C’sdotomde O cliente é O segredo esta em
planeamento cliente é uma voz: clareza, omnichannel ligar conteudo,
estratégico, ndo pessoa com confianca e timing e canal
apenas motivacoes reais consisténcia certo

comunica¢ao



ESTUDO PANORAMA MARKETING B2B EM PORTUGAL

UM CONVITE A TRANSFORMACAO

A transformacdo do marketing B2B comeca com coragem, mas exige método, estrutura e visao.

Estudo Panorama do Marketing B2B em Portugal




PERGUNTAS?



03 junho 2025 | IAPMEI

OBRIGADA

Ana Barros | CEO Martech Digital
https://www.linkedin.com/in/anarochabarros/



https://www.linkedin.com/in/anarochabarros/
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