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De que parlarem?

E— E—
Marqgueting digital  Que és un
infernacional lead?
E— E—
eads B?2B vs. El buyer persona i
B2C el buyer journey
I
Tips per
aconseguir mes
leads
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Marqueting digital
internacional

Entrada | consolidacio Prioritzem
A NOUS Mercarts per Mercars.
canals digitals.

Dimensio de I'equip Coneixement del
d’'export, comercial, mercat: necessitat
margueting... existent, diferencies
culturals, competenciq,
logistica, normativa...

No hem d’assumir que tots els mercats funcionen com

el nostre, ni que el nostre coneixement | experiencia
ens serviran per a tot.
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O rane & investment
Marqueting digital internacional
Visio global de l'estrategia
SEM SEO
Branding Marqueting

de continguts

Social media Analitica
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Marqueting digital
infernacional

Els dos principals
objectius

Posicionament de marcao

Captacio de leads
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Que és un lead?

Es una persona
potencialment interessada en

el teu producte o servei.

Si: el buyer persona.

No: un pertil sociodemografic.
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Leads B2B vs. B2C

I I
Cicle de decisio Sovint hi ha més d’'uno
(compra o persona implicada en
contractacid) mes llarg. la decisid de compra.
——— ———

Necessiten més Arguments i valoracions
informacio quantitativa MEéSs racionals que

| qualitativa. emocionals.

——— ———

e . y . Cal conéixer el nostre
Varia en funcio del pais: . .
client i el seu client

mercat, cultura local, .
final.

cultura de 'empresa... LlMB|C®
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OBJECTIUS I REPTES

* Assegurar que la seva empresa tingui un
subministrament constant i fiable de sal d'alta
qualitat a preus competitius.

* Assegurar que els productes processats de la seva
empresa compleixin els estandards de qualitat |

sostenibilitat requerits pels clients i les regulacions.

* Trobar formes de reduir costos | augmentar
'eficiéncia operativa de la seva empresa.

 Identificar oportunitats de creixement | expansio
per a 'empresa.

=
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BARRERES

* Pressupost limitat: buscar proveidors que
ofereixin una bona relacié qualitat-preu.

* Resisténcia al canvi: Pot haver-hi resisténcia
interna a canviar proveidors I'empresa, de
manera que ella ha de justificar qualsevol
canvi amb arguments solids.

« Barreres regulatories: L'empresa ha de
complir amb les regulacions de seguretat
alimentaria i sostenibilitat.

DADES

Nom: Kari Johansen

Edat: 35 anys.

Educacio: Grau en Administracié d’Empreses.
Viu a: Bergen, Noruega

Feina: és la responsable de compres a una
empresa d'aliments processats a Noruega. Treballa
des de fa 10 anys a la industria alimentaria.

FONTS D’INFORMACIO

 Publicacions especialitzades.
» Xarxes professionals.
 Fires | esdeveniments.

e Xarxes socials i llocs web.

EMAIL
REUNIO

TELEFON

ACCIO ([ Seermre.s
Cat%l-f):;:ﬂ:g& investmeaent
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Contingut

i accions

Canals

Buyer journey

ACCIO [ Senerateat

Catalonia @
TradeQlinvestment

Recerca online Analitza Analitza Sol-licita Esdevé client Compra recurrent  Fidelitzacio
productes proveidors informacio

L'usuari té un
problema o
necessitat. Busca a
infernet com
resoldre’l

Anuncis de Display,
notes de premsa,
presencia a blogs i
revistes
especialitzats,
articles de blog,
social media...

Content Marketing

SEO
SEM

Social Media
Web

Valora diferents
productes o
serveis. Analiza
marqguess, preus,

caracteristiques...

Casos d’exit,
pagines de
producte, fitxes
técniques.

Content Marketing

SEM
SEO

Social Media
Web

Valora els diferents
proveidors.

Casos d’exit,
recomanacions |
testimonials,
pagina sobre
lempresa.

Web
Social Media

Truca, o envia
un email.

Canals de
comunicacid rapids
| eficients. Pagina
de contacte amb
alternatives.

Landing pages
Email
Web

Entra dins del
circuit comercial.

Documentacio
tecnica, qualitat
del suport
comercial.

Email
Xat online
Trucada

Esdevé un client
recurrent per als
productes inicials, i
fem cross-selling.

Suport comercial.

Email
Xat online
Trucada

Esta satisfet amb la
relacid amb 'empresaq, |
amb el producte. Els
recomana. Up-selling.

Suport comercial,
comunicacid corporativa,
descomptes o altres
accions de fidelitzacio.

Email

Social Media
Content marketing
Email marketing
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AC C I 0 l' Generalltat
de Catalunya
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TradeX Investment

Tips per aconseqguir
més leads B2B

Genera | difon contingut

——— ———
Articles de blog. Noticies corporatives.
——— ———

Fitxes tecnigues, webinars

ebooks, whitepapers...

E—
Posts de social media: videos, infografies...
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Campanyes de SEM

] ]
Patrocinat

\ Google Ads Volum de cerques Essencial per al
hitps.//ads.google.com » google » ads v . R .
Experimenteu Google Ads - Es Google AdWords renovat Daix G BQB, PEro Mol oro ﬂdlﬂg.

Utilitzeu Google Ads per promocionar I'empresa en linia. Proveu la publicitat en linia. Estableix 1 F
Ry sl s qualificades.
un pressupost. Promocio del teu lloc web. Ajuda d'inici de franc. Serveis: Google Ads, Google

Ads per a videos, Xarxa de Display Google.

Google Ads: Display, Social ads: LinkedIn.
— cerca, locals...
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(&
¥ CheMondis

WORLDITRADE . :
Connecting Businesses Globally J P rese n C | O O m O rkeT p | O CeS
J

BuyersGuideChem A A

»‘h GiobDal N : .
‘ChemMa e Morkg ”places Cal UNG INversio en
especifics per a B2B. oublicitat |
posicionament per
aconseguir resultats.

/

P Lubricantsi.com P Colorants '.com
]

P Adhesives .com P Chemicals'.com _ . .
-[s principals motivadors de la compra en un

Mnarketplace son la conveniencia (confianca,
seguretat, comoditart), 'oferta i el preu.
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El titular mas increible de todos los teimpos...

Reforzado con un subtitulo

/\Q\ Optimitza les pagines transaccionals

Llamada a la acciéon

E— del teu web (landing pages)

¢No te he convencido todavia?

Sigue leyendo, anda ] ]
Paraules clau Beneficis
Si es que no lo digo yo, lo dicen ] ]

ellos (y ellos si saben...)

O O O O Contingut clar i Informacio suficient
0t N Sl W e W rellevant

Te recuerdo otra vez lo que quiero

que hagas ] I

I | . , ,
~NA SOIA ACCIO Cuida el formulari!

— orincipal: contactar,

S P descarregar un arxiu...
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Aproximadament el

50%

de leads d’un sistema
NO estan preparats
per comprar.

ACCIO [ orerate=t,

No estan preparats? No
perdis leads...

Email marketing:
conecta de manera
directa i personalitzada.

Automatitzacio: cred
un flux d’emails
automafic.
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Prova, mesura i continua
provant. No existeix la
formula perfecta.

B2B international marketing
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Que ens impedeix aconseqguir
meés leads?

-alta de coneixement: del client, del
mercat, de la competencia, de quind
oart del procés de decisid “falla™...

-alta de temps

-alta de recursos

hola@limbic.cat
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