Etapas para a definicao da persona B2B

Etapas para a definicao da persona B2B

O primeiro passo antes de planejar ou executar qualquer agao de marketing ¢ definir a persona B2B do
seu negdcio, pois ela te dard uma visdo melhor dos diversos perfis de profissionais que possuem poder
de decisdo e permitird a criagdo de uma estratégia de contetido mais assertiva.

Por mais que o negocio seja B2B, ou seja, de empresa para empresa, quem decide sdo as pessoas, por
isso ¢ fundamental conhecer as caracteristicas dessas pessoas para que suas agdes de marketing sejam
direcionadas e gerem o resultado desejado.

Nesse artigo vocé sera guiado pelo processo de definicdo da persona B2B, que deve ser a verdadeira
personificacdo do cliente ideal.

Por que investir na definicao de persona B2B?

A defini¢do de persona B2B, também conhecida como buyer persona, colocard sua estratégia de
marketing e principalmente o seu conteudo em um nivel mais elevado de assertividade.

Uma persona bem definida vai permitir a voc€ escolher melhor as palavras, os contetidos, as imagens, os
videos e tudo o mais que for necessario para se comunicar com o publico e educa-lo ao longo da jornada
de compra, o que te permitird transformar leads em clientes de maneira mais consistente.

Imagine o seguinte cenario:

ED Networks é uma empresa do setor de tecnologia que possui uma rotina especifica para realizar a
contratagdo de empresas e prestadores de servico, assim como para a compra de suprimentos. Primeiro
o0 setor que necessita do servigo ou suprimento faz uma pesquisa em busca dos fornecedores, em
seguida envia um relatorio para o setor de compras para que eles fagam uma triagem, pecam
or¢amentos e avaliem mais informagoes sobre a futura aquisi¢do ou contrata¢do. Apos receber as
informacgoes o setor de compras encaminha um relatorio para os gestores, que fardo a aprovagdo ou
ndo, e por fim o setor de compras conclui o processo de aquisi¢do de suprimentos ou a contrata¢do de
prestador de servigo.

Repare que no processo ilustrado existem 3 setores envolvidos e que em cada setor ha pelo menos uma
pessoa que fara o trabalho. Cada uma dessas pessoas envolvidas possui um perfil diferente, e estdo em
uma etapa da jornada de compra. E ai que entra a importancia da persona B2B.

Quando vocé investe na criagdo dessas personas vocé da passos largos rumo a melhores resultados, pois
conseguira conversar de maneira mais precisa com cada envolvido no processo, até fechar o negocio.

Nao adianta nada vocé ter um conteido muito bom, uma equipe de marketing criativa e muito dinheiro
para gastar se nao souber com quem esté falando.

Para adotar o processo de buyer persona vocé precisara aprimorar resultados e atingir alguns objetivos
de atuacdo, como:

»  Utilizar dados para guiar sua estratégia, também conhecido como Data Driven Marketing;
*  Promover acdes baseadas nas necessidades das personas;

*  Qualificar e segmentar a geragao de leads;
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»  Utilizar estratégias de funil de vendas;

Todos esses pontos sao importantes, mas o funil de vendas tem um papel relevante no processo de
definicao de persona B2B pois ele ¢ quem conduz a jornada de compra e essa jornada ¢ trilhada por
pessoas.

Funil de vendas, jornada de compras e persona B2B

Assim como vocé usa o funil para colocar liquido em uma garrafa que tem a boca estreita sem derramar
¢ o funil de vendas no marketing; vocé coloca somente os clientes que deseja dentro da empresa. Ele ¢
uma oOtima representacao objetiva da jornada de compras e da importancia da persona para que vocé
alcance os resultados desejados.

Primeiro as pessoas precisam saber que t€m um problema, depois elas precisam encontrar como resolver
o problema, em seguida procuram por quem resolve - seja com servigo ou produto - e depois elas
compram ou contratam, se tornando cliente.

Esse ¢ um resumo da jornada de compra, onde podemos aplicar o funil e o exemplo da empresa ED
Networks, que foi apresentado anteriormente. Vamos voltar ao exemplo e organiza-lo de acordo com o
funil de vendas:

*  Topo de funil: ... Primeiro o setor que necessita do servi¢o ou suprimento faz uma pesquisa em
busca dos fornecedores...

*  Meio do funil: ...em seguida envia um relatorio para o setor de compras para que eles facam
uma triagem, pecam or¢amentos e avaliem mais informagoes sobre a futura aquisi¢do ou
contratacdo...

*  Fundo do funil: ...Apos receber as informacgoes o setor de compras encaminha um relatorio
para os gestores, que fardo a aprovagdo ou ndo, e por fim o setor de compras conclui o processo
de aquisicdo de suprimentos ou contratagdo de prestador de servigo.

Para cada etapa do funil de vendas ha um perfil diferente de pessoa envolvido no processo e para que
vocé possa leva-la ao proximo nivel, € preciso conversar com ela de forma precisa através dos
conteudos.

Se sua estratégia de contetdo s6 falar com as personas que decidem pela compra ou contratagdo, como
serdo atraidas aquelas pessoas que procuram o que comprar ou contratar?

Por isso ter um conjunto de personas B2B definidas ¢ fundamental para seu estratégia de marketing e
para o seu processo de vendas, ja que além de aumentar o potencial de alcance e a qualidade dos leads,
também ajuda na tomada de decisdo do futuro cliente.

Beneficios que o uso de personas traz para sua estratégia

O uso de personas da um direcionamento muito importante para a estratégia e principalmente para o
contéudo que sera produzido. Mas muito além disso ela traz beneficios relevantes, tais como:

*  linguagem mais qualificada para falar com o publico

*  direcdo para onde distribuir conteudos e gerar trafego organico e pago
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*  tipos de assuntos a abordar

*  os formatos ideais de contetido

*  as palavras-chave mais eficientes

»  oportunidades mais segmentadas de cross sell e upsell
*  melhoria na decisdo sobre o momento de fazer ofertas
*  mais qualidade para estratégias de email marketing

Enquanto a persona permite a vocé utiliza-la em todos os estagios da jornada do cliente, o publico-alvo
por ser muito amplo torna o trabalho genérico.

O que muda do publico-alvo para a persona?

E muito comum ocorrerem confusdes sobre publico-alvo e persona, afinal sdo de alguma forma
parecidos. A persona se destaca por ser mais especifica, falar mais sobre uma pessoa e suas
caracteristicas pessoais; ja o publico-alvo € mais amplo, construido através de uma visao de grupo.

O publico-alvo ¢ criado a partir de especulagdes sobre o pubico, reflete mais a média das caracteristicas
de um grupo de pessoas, suas atitudes e necessidades.

Exemplo de publico-alvo
Empresas de suprimentos para TI, de médio porte, que distribuem seus suprimentos para todo o Brasil.

A persona ¢ um retrato mais fiel do cliente, que torna ele um personagem da sua estratégia com um
rosto, nome, idade, personalidade, caracteristicas, dores, enfim, ¢ uma pessoa como voce.

Exemplo de persona

Vania, 32 anos, ¢ formada em administragdo de empresas e atua como gerente comercial em uma
empresa de TI. Possui salario entre R$ 2 mil e R$ 5 mil, casada, ¢ mide de uma menina e 2 anos. Gosta
de se vestir bem, ndo dispensa a maquiagem e o perfume, nao importa a ocasidao. No trabalho ¢
extremamente focada e busca sempre as melhores oportunidades para a empresa. Sua maior dificuldade
¢ encontrar parceiros e fornecedores que transmitam confianca logo no primeiro contato € que consigam
construir uma relagdo comercial duradoura.

Conseguiu reparar a diferenga entre o publico-alvo e a persona?

Enquanto o publico-alvo vai tornar sua estratégia genérica, a persona vai torna-la mais especifica,
objetiva e eficiente.

Vocé ja deve ter ouvido o ditado "Quem fala com todo mundo ndo fala com ninguém". Ele ilustra muito
bem a defini¢do e a importancia da persona.

Uma persona, além das caracteristicas comuns (nome, idade, cor dos olhos, onde mora, com o que
trabalha...) também possui estereotipos e arquétipos € isso € muito util na hora de definir a estratégia de
marketing e criar os conteudos que dardo apoio a ela.
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Quando vocé para de usar o publico-alvo e foca na persona, torna seu processo mais direto e
segmentado, o que fortalece as informagdes que apoiardo o futuro cliente na jornada de compra,
conduzindo-o de forma mais suave pelo caminho, e isso sO ¢ possivel porque vocé conhece as
caracteristicas dele, cada detalhe e ¢ capaz de criar os conteudos certos, aqueles que ele realmente serdo
consumidos.

Dentro do marketing também ¢ utilizado na composicao das personas os padrdes repetitivos presentes
em um grupo, seja esse grupo o publico-alvo ou clientes ja existentes. E isso ¢ feito através de pesquisas
que voce vai realizar com o publico.

Pronto para comecar criar personas B2B?

Quais as etapas para definir a persona B2B?

Definir cada uma das personas para o seu negocio € um processo € nds vamos ajudar vocé
compartilhando as etapas que compdem esse processo € o que vocé precisa fazer em cada uma delas
para construir personas geradoras de resultados para a sua estratégia.

Mas antes de comecar a coleta e organizagdo das informagdes, vocé precisa saber por onde comegar e
responder as perguntas a seguir vai te ajudar:

*  Quem ¢ o meu cliente potencial?

*  Que informagdes ele consome sobre o setor onde esta inserido?
*  Onde ele busca essas informagdes?

*  Quais sdo as atividades que ele realiza com mais frequéncia?

*  Qual é o nivel de instrucao dele?

*  Quais sao seus maiores desafios, obstaculos e dores?

*  Quais sdo os objetivos desse cliente potencial?

*  Como eu posso ajuda-lo?

Respondendo a essas perguntas vocé tera um bom conjunto de informagdes para iniciar a primeira etapa
da defini¢ao de personas.

Etapa 1: coleta dos dados

A primeira etapa € onde vocé vai coletar os dados necessarios para conhecer o seu publico e poder
extrair as informagdes necessarias para criar as personas.

Esse ¢ o momento de vocé trabalhar com informagdes qualitativas e quantitativas. Vocé vai obter o
maximo de informagdes possiveis sobre as pessoas que ja sdo suas clientes, e podera fazer isso através
da base de dados da empresa ou entrevistas diretas com os clientes.

Também vai buscar informagdes com quem ainda ndo € cliente, ou seja, com um publico mais amplo, o
que te dara informagdes valiosas para a definicdo da persona,.
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Como coletar os dados do publico que nao é cliente

Para coletar os dados do publico que ndo ¢ cliente vocé€ pode criar um formulario de pesquisa e
compartilhar no site da empresa, nas redes sociais, enviar por email caso sua empresa possua na base de
dados uma lista de leads. Vocé€ também pode ir a campo e fazer uma pesquisa nas ruas ou nas redes
sociais (LinkedIn e uma excelente rede para esse tipo de pesquisa).

Lembre-se sempre que o objetivo dessa pesquisa ¢ levantar o maximo possivel de informacdes para
tornar as personas mais realistas.

Uma outra fonte de pesquisa que entrega dados muito relevantes sobre o publico sdo as ferramentas de
analise de dados, como o Google Analytics por exemplo. Através dele vocé podera obter informagdes
preciosas, como:

*  dados geograficos

*  dados demograficos
*  dados de navegagdo
*  interesses

. comportamento

*  entre outros

Quanto mais informagdes voce coletar e mais variado for o publico pesquisado, melhor serd a definigao
das suas personas. Entdo ndo economize nas pesquisas.

Que tipo de dados coletar

A quantidade de dados que vocé pode coletar ¢ muito grande, porém o mais importante € vocé coletar
dados que sejam relevantes para a sua estratégia e também para o seu negdcio.

Vocé devera trabalhar com dois tipos de dados:

* qualitativos: sdo informagdes que dizem "por qué?" ou "como"; estdo mais ligadas a
caracteristicas ¢ descri¢oes

* quantitativos: sdo informagdes que podem ser contadas, medidas ou que possuem um valor
numérico; em geral dizem "quantos", "quanto" ou "com que frequéncia";

De maneira mais especifica, vocé vai precisar de dados como os listados a seguir para ter personas bem
definidas. Mas nao se prenda apenas ao que serd listado aqui, pois o importante ¢ ter os dados que sdo
relevantes para o seu negocio.

*  Mercado: informagdes sobre o perfil da empresa ideal para ser sua cliente (receitas e gastos
anuais, segmento de mercado, tamanho...), as informagdes de mercado te dardo uma boa
orientagdo na hora de criar as personas;

*  Dados demogrificos: informagdes sobre cargos, idade dos funcionérios, formagao, nivel de
experiéncia, posi¢ao em relacao a tomada de decisdo;
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*  Motivadores: informacdes sobre os objetivos de cada pessoa dentro da empresa, em que elas
estdo focadas, o que as motiva a seguir em frente e continuar servindo a empresa com
exceléncia;

*  Desafios: informagoes sobre os desafios que as empresas e seus funcionarios enfrentam;
*  Processo de compra: informagdes sobre como as empresas agem até a execu¢do da compra;

Com esses dados vocé terd uma visao geral das empresas que podem se tornar clientes e partindo deles
definir as personas.

De forma mais especifica agora, falando de um individuo real sendo personificado por uma persona, os
dados a seguir vao ajudar a construir sua persona:

* informagdes demograficas (idade, género, estado civil...)
*  desejos e aspiracdes

*  objetivos pessoais e profissionais

*  dores, duvidas e ambigdes

«  valores

*  profissdo

»  estilo de vida dentro e fora da empresa

Através da coleta dessas informagdes vocé comecara a construir uma base de dados para que seja
possivel avaliar o perfil do seu publico e entdo construir as personas.

Adele Revella, que escreveu o livro Buver Peronas, afirma que vocé precisa de menos entrevistas do que
imagina para construir suas personas, ja que se vocé chega na faixa de 8 a 10 entrevistas, as resposta
comegam a ser muito semelhantes e até iguais.

Para te ajudar, veja a seguir uma lista de perguntas que podem ser uteis na hora de montar o questiondrio
de pesquisa:

*  Que idade vocé tem? Seu género? Grau de escolaridade?

*  Qual seu cargo na empresa que trabalha?

*  De que nicho ¢ essa empresa? Quantos funcionarios ela tem?

*  Como ¢ sua rotina de trabalho? E a pessoal?

*  Quais sdo suas responsabilidades na empresa? E em casa?

*  Quais sdo seus objetivos e o que esta atrapalhando de atingi-los?

*  Quais sdo os maiores desafios que vocé enfrenta no trabalho? E em casa?

*  Vocé usa redes sociais? Quais?
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*  Quais sdo suas principais fontes de informagao?

*  Vocé tem o costume de fazer cursos para adquirir novas habilidades?
*  Quais sdo os assuntos que vocé gosta de estar por dentro?

*  Tem o costume de usar roupas de marca? Se sim, quais?

*  Naempresa que trabalha, quais as marcas que ela mais usa?

*  Como ¢ o processo de compra na empresa que trabalha?

Essas sdao apenas algumas perguntas que vao te ajudar a construir a pesquisa. O importante ¢ que vocé
crie o questionario com perguntas capazes de levar o publico a compartilhar com vocé as informagdes
que realmente precisa.

Etapa 2: organizacio e analise dos dados coletados

Depois de realizar as pesquisas e levantar os dados de leads e clientes que ja estavam no sistema da
empresa, agora ¢ 0 momento de organizar e analisar esses dados e ver informagdes mais concretas.

Para organizar os dados vocé pode utilizar a ferramenta que se sentir mais confortavel, mas na duvida,
va pelo caminho mais simples usando um editor de planilhas e um editor de textos.

Separe os dados obtidos em dois grupos, quantitativos e qualitativos, isso ajudara a ter uma visao melhor
de tudo o que foi coletado.

Aproveite essa etapa de organizacdo para aplicar mais um filtro nos dados, deixando apenas aqueles que
realmente sdo relevantes para a sua empresa e que tornardo a persona mais real.

Evite fazer essa analise de forma solitaria. Chame outras pessoas da empresa, de setores diferentes,
como o de vendas e relacionamento com o cliente por exemplo, com certeza elas terdo muitas
informacdes para agregar aos dados obtidos nas pequisas.

Depois dos dados organizados ¢ hora de comecar a anélise e o que vocé deve procurar com olho clinico
sdo os padroes de resposta, pois eles representam o que ha em comum entre varias pessoas € que serao
peca chave na construcao da persona.

Quanto mais organizados estiverem os dados mais facil serd de encontrar os padrdes de resposta, por
isso faca essa etapa do processo com bastante calma e atencao.

Etapa 3: definicao da persona

Com os dados organizados e a andlise concluida ¢ hora de vocé definir a persona B2B. Cuidado para
vocé ndo se confundir nessa etapa e construir uma persona B2C.

A persona B2B estard mais ligada a caracteristicas e informagdes comerciais, ela serd uma
caracterizacao do funciondrio da empresa que tem influéncia na jornada de compra dela.

Ja a persona B2C representa o consumidor final, aquele que decide pela propria aquisi¢do, aquele que
trilha a jornada de compra e possui caracteristicas € informagdes mais pessoais.
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A sua persona ¢ ficticia, mas baseada em informagdes de pessoas reais, entdo existem 2 elementos que
ndo podem faltar na criacdo de uma persona: nome e foto. Esses elementos tornam a sua persona mais
humanizada e facilitam a visualizac¢do dela e criando mais conexao e empatia na hora de utiliza-la.

Vocé pode estruturar a persona usando uma planilha, uma apresentacdo de slides, um arquivo de texto
com uma estrutura semelhante a um curriculo ou de qualquer outra forma que vocé preferir. Nao existe
uma regra ou modelo padrao que deve ser seguido por todos.

O mais importante ¢ que os dados fiquem dispostos de forma que seja facil visualiza-los e compreende-
los, tornando a aplicagdo da persona mais tranquila.

Nao existe um niimero minimo ou correto de personas que vocé deve criar. O ideal € criar a quantidade
de personas que vocé entender que existem dentro do cenario da pesquisa realizada na primeira etapa e
que ajudardo na implementagao da estratégia de marketing e criagdo de contetido para a empresa.

Utilize o cliente ideal em suas estratégias

Todas as informacgdes que compdem uma persona foram extraidas de pessoas reais, sejam elas leads ou
clientes, entdo vocé pode confiar na sua persona, a ndo ser que ao invés de fazer pesquisas para chegar
nas personas ideais vocé as tenha construido com base naquilo que acha ser as caracteristicas do cliente
ideal.

A partir do momento que vocé tem as personas definidas, direcionar a comunicagdo e os contetidos sera
um trabalho mais tranquilo e com certeza sua estratégia se tornara ainda melhor.

Buyer personas como as que vocé criou sdo a personificacdo do seu cliente ideal e seu uso acontece na
execucao da estratégia de marketing, em a¢des como:

*  otimizagdo das acdes e campanhas

*  segmentacdo das campanhas

*  producao de conteudo

*  palavras-chave estratégicas para o cliente ideal
»  oferta direcionada de produtos

*  jornada do cliente

Os beneficios que o uso de personas na estratégia de marketing pode oferecer sdo muitos, como ja
mostrados, e em tempos de grande concorréncia na internet, uma comunicagao segmentada e
direcionada para o cliente ideal fara toda a diferen¢a nos resultados da empresa.

Se tudo isso parecer muito trabalho para vocé ou se a empresa nao tiver uma equipe preparada para
construir e executar as estratégias de SEO capazes de melhorar o posicionamento da empresa nos
resultados de busca e atrair clientes qualificados, n6s podemos te ajudar.

A Web Estratégica possui uma equipe qualificada e pronta para ajudar sua empresa a alcangar resultados
relevantes e consistentes através de uma metodologia que gerou mais de 35 milhdes de acessos em
paginas através de estratégias de SEO.
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Esta pronto para aumentar sua audiéncia e seus resultados? Entao venha conhecer a Consultoria de SEO
da Web Estratégica.
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