
Marketing de Serviços 

Curso de Projeto e Cálculo de Estruturas metálicas 



Marketing e vendas não são a mesma coisa 

Marketing é o conjunto de estratégias 

aplicadas com o objetivo de ser conhecido e 

reconhecido como fornecedor de uma solução 

Vendas é o conjunto de técnicas utilizadas para 

conduzir o cliente a efetuar uma transação 



Passo a Passo do marketing de serviços 

 
Clientes procuram serviços por que têm 

um problema para ser resolvido 

 

Ninguém contrataria serviço nenhum se 

todos tivessem: 

 

• Conhecimento 

• Tempo 

• Ferramentas 

 

 



Passo a Passso do marketing de serviços 

 Identificar a demanda. 

 
Uma demanda é uma necessidade a ser 

suprida, ou um desejo a ser realizado 

 

• É diferente para cada cliente 

 

Então, devemos antes de mais nada 

identificar quem são os possíveis clientes 

desse serviço 

 

 



Passo a Passso do marketing de serviços 

 

Arquitetos 
  
• Querem Parceiros  capazes de realizar suas criações.  

• Não contratam diretamente, mas te indicam a muitas 

pessoas. 

• Preferem solução completa: Projeto e Execução 
• Costumam formar grande cadeia de parceiros 

 

Como ganhar a confiança deles? 

 
• Zelo e profissionalismo na apresentação dos projetos 

(claros, limpos, organizados, dobrados corretamente) 

• Execução com bom acabamento 

• Respeitar os projetos arquitetônicos (nunca mude nada 

sem antes falar com eles) 



Passo a Passso do marketing de serviços 

 

Escritórios de Engenharia civil  
  
• Não querem perder trabalhos por falta da disciplina de 

estruturas metálicas 

• Fazem orçamentos em conjunto 

• Só interessa o projeto.  
 

Como ganhar a confiança deles? 

 
• Arquivos CAD organizados, separados em Layers, 

blocos, etc 
• Fazer reuniões com os clientes do escritório 

• Se possível, trabalhar com softwares profissionais 

 



Passo a Passso do marketing de serviços 

 

Fabricantes/ Montadores de estruturas 
  
• Querem: ART, Assistência nos orçamentos, 

Acompanhamento, detalhamento. 

• Costumam trabalhar com um calculista pro resto da 

vida 
 

Como ganhar a confiança deles? 

 
• Ajude-os a orçar seus trabalhos 

• Acompanhe a fabricação e montagem 
• Seja seguro a propor adaptações de campo 

• Traga trabalhos para eles (indique-os) 

• Faça projetos de fácil execução 

 



Passo a Passso do marketing de serviços 

 

Investidores do Mercado Imobiliário 
  
• Querem: ganhar dinheiro, investir em algo seguro, ter o 

projeto para orçar 

• Costumam ter medo de estruturas metálicas. 

 

Como ganhar a confiança deles? 

 
• Demonstre as vantagens financeiras da obra em aço 

• Se não houver vantagem, fale a verdade 

• Ajude-o a encontrar fornecedores e fabricantes 
• De preferência, seja indicado pelo arquiteto dele (peça 

para o arquiteto te indicar) 

 



Passo a Passso do marketing de serviços 

 

Indústrias/Construtoras 
  
• Querem: ter o projeto na mão para fazer três 

orçamentos (normalmente a decisão de fazer com 

aço já está tomada) 

• Em geral você vai tratar com o comprador e com o 
engenheiro responsável 

 

Como ganhar a confiança deles? 

 
• Faça sua proposta comercial citando TODOS os pontos 

levantados no escopo de fornecimento 

• Visite o local,  conheça os tomadores de decisão. 

• Tenha um CNPJ e um site. 

 



Passo a Passso do marketing de serviços 

Investidor 

Arquiteto 

Montador/Fabricant

e 

Indústria/Construtora 

Pessoa Física 

Você 

Escritório de 

Engenharia Civil 



Táticas de marketing (ficar conhecido) 

 

1) Ande com seu cartão de visitas,  e 

entregue-o somente às pessoas que 

fazem parte do mercado 

 

2) Distribua cartões de visita onde seus 

clientes frequentam: Lojas de aço, 

lojas de policarbonato, escritórios de 

engenharia, gráficas. Volte com certa 

frequência para repor. Coloque perto 

do caixa ou do café 

 



Táticas de marketing (ficar conhecido) 
 

3) Distribua seus cartões de visita em feiras 

ligadas ao setor. Minha meta é sempre 

entregar 200 cartões por feira 

 

4) Tenha uma página de facebook, para 

mostrar seu portfolio 

 

5) Poste algum conteúdo relevante para 

UM dos públicos alvo ao menos uma vez 

por dia 

 

6) Considere ter um site profissional (custa 

em média R$300/ano) 

 



Táticas de marketing (ficar conhecido) 
 

7) Quando tiver o site, anuncie no google 

Adwords – 2 palavras chave apenas, num 

raio de 300km da sua região 

 

8) Frequente os cursos do Sindicato de 

Engenheiros e Arquitetos de sua cidade, e 

faça muitos amigos lá. 

 

9) Ofereça workshops e palestras 

gratuitas no CREA ou no sindicato (vai te 

posicionar como especialista e vai te 

fazer conhecido) 

 

 



COMO FECHAR 

NEGÓCIOS? 



NENHUMA TRANSAÇÃO 

OCORRERÁ SE NÃO HOUVER 

CONFIANÇA 



PRIMEIRO OFEREÇA ALGO DE 

VALOR 

 
-Orçamentos 

-Dúvidas e microconsultorias 

-Indicações de fornecedores 

 



NÃO TENTE AGRADAR 
SE NÃO DÁ PRA FAZER, OU VAI FICAR 

MUITO CARO, SEU CLIENTE PRECISA 

SABER 



NUNCA FALE MAL DA 

CONCORRÊNCIA 
MUITO PELO CONTRÁRIO 

SE UM CLIENTE FALA MAL DE UM 

CONCORRENTE, PROCURE DESVIAR DO 

ASSUNTO OU FALAR SOBRE ALGO BOM 

QUE VOCÊ SABE SOBRE ELE 

(MAS TAMBÉM NÃO PRECISA FICAR 

FAZENDO PROPAGANDA PRA ELES) 

 



NÃO DÊ PREÇO SE 

BASEANDO NA CARA DO 

CLIENTE 
TENHA UM MÉTODO DE PRECIFICAÇÃO 

QUE SEJA FÁCIL DE DEMONSTRAR QUE O 

VALOR COBRADO É JUSTO.  



SEMPRE ILUSTRE AS IDÉIAS 

 
Mostre fotos, faça 

desenhos, mas faça o 

cliente visualizar suas ideias 

de forma fácil. Nem todos 

têm visão espacial 

aguçada como 

engenheiros 



DEMONSTRE CONFIANÇA 

COM HUMILDADE 
VOCÊ DETÉM UM GRANDE 

CONHECIMENTO, MAS NÃO É DONO DA 

VERDADE.  

 

MONTADORES, SOLDADORES, 

SERRALHEIROS, PODEM E VÃO TE ENSINAR 

MUITAS COISAS  



NA REUNIÃO OUÇA MUITO, 

E FAÇA MAIS PERGUNTAS 

DO QUE AFIRMAÇÕES 

 

SÓ DÊ UM PARECER 

QUANDO TIVER CERTEZA DE 

QUE ENTENDEU TODA A 

QUESTÃO 



Algumas Táticas de vendas (Fechar o 

negócio)  

1- PRIMEIRO venda a sua visita 

 

2- Foque no relacionamento e não no 

negócio 

 

3- estabeleça confiança primeiro, depois 

ofereça seu serviço. 

 

4- Conduza a conversa com perguntas, 

não dê informações demais, mas faça 

perguntas que levem o cliente a fechar o 

negócio 

 

 



Táticas de vendas (Fechar o negócio) 

 

5 – só ofereça descontos com 

contrapartidas proporcionais ( ex.  

 
Cliente -  Mas não tem um desconto nesse preço não? 

 

Você – Olha, se você pagar 70% adiantado e acertar os 

outros 30% na entrega das folhas e ART, consigo melhorar 
em X% 

 

 

NÃO DÊ DESCONTOS À TOA. SÓ FAZ SEU CLIENTE PENSAR 

QUE VOCÊ ESTAVA TENTANDO EXPLORAR ELE. 

 

 

 

 



MARKETING NO 

FACEBOOK 



CONTA 

PESSOAL 

FANPAGE DA 

SUA EMPRESA 

AMIGOS 

GRUPOS 

FORMA GRATUITA 



FORMA GRATUITA 



FORMA GRATUITA 



FORMA GRATUITA 



FORMA GRATUITA 



EXEMPLO 

OBJETIVO: ATRAIR 

CURTIDAS DE 

ARQUITETOS PARA 

MINHA PÁGINA 



PROCURE GRUPOS DE 

ARQUITETURA PARA ENTRAR 



BUSQUE UM CONTEÚDO 

QUE SEU PÚBLICO GOSTE 



PROCURE UM CONTEÚDO 

SEMELHANTE (Youtube, Blog, site, 

etc.) 



Publique na sua fanpage 



Publique na sua fanpage 



Compartilhe nos grupos desejados 



COMO FICARÁ SUA PUBLICAÇÃO 


