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Carta de boas-vindas

Bem-vindo ao relatério Estado do Inbound, o recurso completo da
HubSpot sobre a situacéo atual do inbound marketing, da estratégia de
vendas e das operagdes. A edicdo deste ano é clara, concisa e feita para
ser seu manual para dados estratégicos. O inbound estd dominando o
mundo. E o objetivo da HubSpot é oferecer insights e referéncias para

ajudar empresas do mundo todo a crescer melhor.

E com grande satisfacido que trazemos a vocé o relatério deste ano,

com suas préprias palavras. Gragas aos comentérios atenciosos de
nossos entrevistados, estamos revelando os principais desafios de
marketing e vendas, e as prioridades das empresas hoje em dia.
Também examinamos novas tendéncias e canais que em breve afetardo
a maneira como todos nds fazemos negdcios. O inbound continua a
evoluir e, neste ano, estamos vendo duas grandes mudancas ocorrerem:
Os profissionais de marketing estdo adotando a criagdo de contelido
visual, enquanto os vendedores estdo mudando lentamente do

esteredtipo de vendedor persuasivo para um consultor mais confiavel.

Qual o motivo da mudanga? Bem, a maneira como as pessoas fazem
negdcios mudou. As empresas aceitaram o desafio de encontrar os
clientes onde eles estao, seja no Facebook, no YouTube, em um app de

mensagens ou em um dispositivo mével.

O relatério deste ano forneceré os dados de que vocé precisa para
avaliar suas atividades em comparagdo com mais de é mil entrevistados,
além de fornecer insights para planejar suas futuras estratégias de

marketing e vendas.
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O estado do marketing

O inbound marketing esté se tornando cada vez mais relevante como uma
abordagem de marketing entre empresas na América Latina. Nossos entre-
vistados estdo confiantes de que a implementacdo de uma estratégia de

inbound proporciona um ROl mais alto.

Os profissionais de marketing de hoje estdo investindo mais em canais
de video, redes sociais como o Instagram e apps de mensagens como o
Facebook Messenger, em uma tentativa de atingir clientes e prospects

onde eles preferem estar on-line.




O estado do marketing

Pedimos a nossos entrevistados de marketing para nos dizer o que eles realmente
pensam: a estratégia de marketing de sua organizacao é eficaz? Neste ano, 62% dos
entrevistados responderam "sim", dois pontos a mais que no ano passado, quando
apenas 60% dos entrevistados declararam que sua estratégia era eficaz. Embora isso
mostre a maioria dos entrevistados, a porcentagem ainda é menor do que em outras
regides que tém maior penetracdo de inbound marketing.

Um total de 62% dos profissionais de marketing confiam em sua
estratégia de marketing

Vocé considera a estratégia de marketing da sua organizagéo eficaz?

38% .
) Sim

62%

HUbSp\,ét Research Estado do Inbound Brasil 2018 | 5



O estado do marketing

Embora a maioria dos profissionais de marketing da América Latina confie na efica-
cia de sua estratégia, a porcentagem ainda é menor do que nas regides com maior
penetracdo de inbound marketing, como EMEA e NORTHAM

Os profissionais de marketing de EMEA (Europa, Oriente
Médio e Africa) sdo os que mais confiam em sua estratégia

"A estratégia de marketing da nossa organizacéo é eficaz"
(Por regiao)
77%

71% 9%
69% 67% 62%

NORTHAM ANZ SEA LATAM EMEA
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O estado do marketing

Mais entrevistados seniores tinham uma visdo mais otimista da organizagdo de
marketing. Um total de 67% dos entrevistados de nivel de diretoria disseram
que sua estratégia de marketing era eficaz, em comparacdo com 57% dos

colaboradores individuais.

Isso nos faz questionar: os executivos seniores estdo percebendo beneficios nas cam-
panhas de marketing que ndo sao compartilhados com equipes individuais? E possi-
vel que cada colaborador individual ndo esteja tendo uma visdo holistica do desem-
penho do marketing. Sendo assim, na auséncia de resultados claros, as equipes tém
um julgamento mais negativo de suas organizagdes. Ou, o que é ainda pior, o desem-
penho fica abaixo das metas estabelecidas e os executivos seniores, por qualquer
razdo, estdo se recusando a enxergar. Ndo importa qual seja o motivo real, no final
das contas, hd uma desconexao entre a visdo da lideranca e a atitude do funciona-
rio. Se essa questdo nao for abordada adequadamente, evoluird para um problema
comercial maior. Uma comunicacédo mais clara entre lideres e a equipe é necesséria

para ambos os cenarios.

Os profissionais de marketing menos experientes tém menos confianca
na estratégia definida pelos lideres seniores

Vocé considera a estratégia de marketing
da sua organizacao eficaz?

67% 66%
55% 57%
Diretoria executiva VP e diretores Gerente Colaborador
(CEO, CMO) individual
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O estado do marketing

As organiza¢bes que implementam principalmente estratégias de inbound tém mais
probabilidade de afirmar que sua estratégia de marketing é eficaz. A confianca na
eficécia de sua estratégia de marketing aumenta até 75% para as equipes que traba-
lham com inbound.

As equipes de inbound tém mais probabilidade de classificar sua
estratégia de marketing como eficaz

Vocé considera a estratégia de marketing da sua organizacgéo eficaz?
Qual é a abordagem principal da sua organizagdo para o marketing?

Utilizamos principalmente o inbound marketing
Utilizamos principalmente o outbound marketing
75%
62%

38%
25%

Sim Nao
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O estado do marketing

O inbound esté se tornando rapidamente uma estratégia adotada no mundo inteiro.
A América Latina ndo foge dessa tendéncia e, embora a prética de inbound seja me-
nor do que regides como a América do Norte, ela estd no mesmo nivel da Europa e a
apenas um ponto da Australia. Isso desmistifica a ideia de que a América Latina esté
atrasada na penetracdo do inbound e afirma que a regido esté se adaptando rapida-
mente a essas novas tendéncias.

Inbound é uma metodologia global

Qual é a abordagem principal da sua organizagéo
para o marketing?

"Utilizamos principalmente o inbound marketing"

79% o 0
74% ° 75% 75% 76% 40%
Global América do  América Latina Europa, Austréliae Sudeste da Asia
Norte (LATAM) Oriente Médio Nova Zelandia (SEA)
(NORTHAM) e Africa (ANZ)
(EMEA)
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O estado do marketing

A maioria dos profissionais de marketing hoje em dia estd empenhada em converter
leads em clientes, ampliar o tréfego para seu site e expandir as vendas para os clien-
tes existentes. O marketing tornou-se peca fundamental para o crescimento e o au-
mento do nimero de clientes. Historicamente considerado um centro de custo para
as empresas, o marketing agora é avaliado por sua capacidade de colaborar com os
resultados dos negécios.

Ao longo dos anos, a comprovacdo do ROl de marketing tem sido um desafio cons-
tante para os profissionais de marketing, mas é uma exigéncia se o foco é converter
mais clientes e gerar mais receita dos clientes existentes. O marketing precisara se
intensificar e ser capaz de medir e comprovar o ROl constantemente para acompa-
nhar as prioridades da empresa.

Converter leads em clientes é a prioridade numero 1 do marketing

Quais sdo as principais prioridades de marketing da
sua empresa nos proximos 12 meses?

Converter contatos/leads em clientes _ 75%
Aumentar o trafego para o site _ 47%
Aumentar a receita derivada dos clientes existentes _ 45%
Comprovar o ROl de nossas atividades de marketing _ 31%
Reduzir o custo da aquisi¢do de contatos/leads/clientes _ 29%
Capacitacdo em vendas _ 25%

Outra, especifique: 4%

Nao sei/ndo se aplica . 3%
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77%

|55%

HubSppt Research

O estado do marketing

Quando se trata das prioridades do marketing em todo o mundo, podemos ver
algumas pequenas diferencas. Embora todas as regides se preocupem em converter
leads em clientes, os profissionais de marketing na América Latina estdo preocupa-
dos em vender mais para sua base de clientes existente e aumentar o trafego para
seu site. Os profissionais de marketing na América do Norte, na Austrélia e na Nova
Zelandia (ANZ), na Europa, no Oriente Médio e na Africa (EMEA) e na Asia estdo

um pouco mais preocupados em aumentar o trafego geral em comparagdo com os
profissionais da América Latina. Um nimero maior de profissionais de marketing da
América do Norte cita a comprovacdo do ROl como uma prioridade, enquanto os
profissionais de marketing asiaticos se concentram na capacitacdo em vendas. Da
mesma forma, os profissionais de marketing da Asia estao mais preocupados em
reduzir o custo de aquisicdo do cliente, provavelmente devido ao tempo extra de reu-

nides presenciais tradicionalmente necesséario para fechar negécios na regiao.

Prioridades do marketing em todo o mundo

Em sua opinido, com que parte do processo de vendas os
representantestém mais dificuldade?
(Porregiao)

75% 75%

64%

60%

53% 51%

57%
51%
47% 7%
2% 0 o A 24%
4 39%

379 37%

34% 34% 36% * 0
31% 29% 30%
24% II 3% 25%I I

NORTHAM LATAM EMEA

w Converter contatos/leads em clientes

Aumentar o trafego para o site
w Comprovar o ROl de nossas atividades de marketing
m Aumentar a receita derivada dos clientes existentes
w Capacitagdo em vendas

w Reduzir o custo da aquisicdo de contatos/leads/clientes
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O estado do marketing

Com relagdo aos projetos de inbound marketing, a primeira prioridade dos profissio-
nais de marketing € aprimorar sua presenca de SEO. As outras duas prioridades que
se destacam sdo a automacao e a criacdo de conteudo.

Com relagdo ao SEO como principal prioridade geral, um entrevistado resumiu seu
principal desafio: "O Google fez muitas mudangas em seus algoritmos de pesquisa,
e isso tem impacto nos sites e no SEQ." O cenario das mudancas tecnoldgicas conti-
nuard a manter as equipes de marketing alertas.

A criacdo de conteldo esta intimamente relacionada ao aprimoramento da
presenca de SEO; portanto, faz sentido que ambos sejam prioridade e foco para
os profissionais de marketing atualmente. Quando se trata de automacé&o, os
profissionais de marketing ainda estdo descobrindo como tornar suas estratégias
mais eficientes por meio da automacgdo e em quais ferramentas eles devem investir

para fazer essas mudangas.

Entre as metas do inbound marketing estdo SEO, automacao
e criacdo de conteudo.

Pensando especificamente sobre projetos de inbound marketing,
quais sdo as principais prioridades da sua empresa?

Aumento de presenca orgéanica/SEO _ 59%
Automacéo de marketing 52%
Criagdo de contetido de blog _ 47%
Distribuicao/amplificagdo de conteido [ 41%
Criacdo de conteldo interativo _ 38%
Ferramentas on-ine - [ 7%
Criagéo de contetido visual (infogréficos) _ 37%
Videos de instrugdes de produtos _ 30%

~ Criagdo de conteudo longo
(e-books, whitepapers)/visual (infogréficos)

Webinars I 20%
Avaliagdes freemium - 7%

Naosei [ 3%

30%

Outro I 1%

HUbSp\,ét Research Estado do Inbound Brasil 2018



O estado do marketing

Desafios do marketing

Confirmando as suas prioridades, os profissionais de marketing atualmente conside-
ram que gerar trafego e leads é o seu maior desafio, sequido por comprovar o ROL.
As respostas escritas mostram que os profissionais de marketing estdo enfrentando
um numero muito amplo de problemas, como descobrir qual a estratégia certa a usar,

conversao social, anélise e problemas com defini¢cdo de equipe:

e '"Tecnologia e anélise"

e "Conversdo social"

e "Ter tempo para fazer nosso préprio marketing"

e "Desenvolver conteddo"

e "Envolver toda a empresa para fornecer uma estratégia de marketing revoluciona-
ria; entender o perfil do nosso cliente, potencial e metas para desenvolver cada
conta em seu proprio ritmo."

e "Estamos sobrecarregados com responsabilidades esperadas de acordo com o

membro da equipe.”
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O estado do marketing

Muito alinhados as prioridades, os profissionais de marketing hoje acham que gerar
trafego e leads é seu maior desafio. Em seguida, vem a comprovacédo do ROl e o for-
necimento de orcamento suficiente, duas questdes intimamente relacionadas, ja que
as equipes que puderem comprovar e medir um ROI positivo conseguirdo garantir

orcamento suficiente para seus proximos projetos de marketing.

Embora esses sejam os trés principais desafios, os profissionais de marketing estao
enfrentando uma grande variedade de problemas, desde descobrir as tecnologias
certas a serem usadas até o treinamento de suas equipes. Alguns outros desafios sdo:
Gerenciar seu site

Contratar grandes talentos

Gerar trafego é um desafio constante

Quais sdo os principais desafios de marketing da sua empresa?

Gerar trafego e leads 67%
Comprovar o ROl de nossas atividades de marketing 36%

Garantir um or¢amento suficiente 31%

Identificar as tecnologias certas para nossas necessidades [ 29%
Treinar nossa equipe _ 29%
Gerenciar nosso site [T 25%
Contratar grandes talentos _ 17%

Direcionar conteido a um publico internacional 17%
Encontrar um patrocinador executivo 7%

Outro, especifique: 3%
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O estado do marketing

A maioria das regides compartilha globalmente desafios semelhantes: gerar trafego
e comprovar o ROl estd no topo da lista para todos. As equipes da América Latina pa-
recem dar uma prioridade maior para encontrar as solugdes tecnoldgicas certas para
suas equipes. A medida que novas estratégias como o inbound comecam a ser mais
adotadas, as empresas precisam comecar a procurar solu¢des que lhes permitam im-
plementar e medir essas iniciativas. Assim, faz todo sentido que estejam no foco do
pensamento dos profissionais de marketing da regido. Os profissionais de marketing
de EMEA citam o gerenciamento de seus sites como uma alta prioridade também, o

que parece estar bastante alinhado com a geragdo de trafego.

Os 5 maiores desafios de marketing em cada regido

Classificacgo = NORTHAM ANZ SEA LATAM EMEA

Comprovar o ROI Comprovar o ROl de Comprovar o ROl de Comprovar o ROl de Comprovar o ROl de
2 de nossas atividades ~ nossas atividades de nossas atividades nossas atividades nossas atividades
de marketing marketing de marketing de marketing de marketing
46% 44% 39% 37% 40%
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O estado do marketing

O negécio do marketing

Os entrevistados de marketing na América Latina descobriram que as campanhas de
inbound renderam um ROI mais alto em comparagdo com campanhas de outbound.
No entanto, 40% dos entrevistados ndo conseguiram responder a pergunta ou ndo
foram capazes de calcular o ROI. A incapacidade de medir o ROl serd um obstaculo
para as equipes de marketing que estiverem tentando provar o seu valor ou pleitear

or¢gamentos maiores.

Os profissionais de marketing observam um ROI maior
usando taticas de inbound marketing

Na sua opinido, qual abordagem de marketing tem dado a sua organizagao
maior ROI: inbound marketing ou outbound marketing?
10%

» Outbound marketing d& maior ROI

N&o sei/ndo se aplica

50%

= Néo foi possivel calcular o RO,
ou ele ndo foi calculado

# Inbound marketing da maior ROI
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O estado do marketing

Os orgcamentos permaneceram inalterados ou aumentaram, um bom sinal de que as

empresas estdo crescendo e estdo confiantes para o futuro.

46% das equipes tém orcamentos maiores em 2018

Em comparacéo ao ano passado, como estd o orcamento atual de
inbound marketing da sua empresa?

12%

= Menor

14%

459 N&o sei/néo se aplica
(el

m Sem alteracéo

= Maior
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O estado do marketing

A maioria dos entrevistados gastard US$ 25.000 ou menos em seus esforgos de
marketing no préximo ano. Com orgamento limitado, obter o ROl mais alto possivel é
crucial para as equipes de marketing causarem um impacto consideravel.

Distribuicdo do gasto de marketing

Quanto sua empresa gastard com marketing ao longo dos préximos 12 meses?
(N&o inclua o salério para os funcionéarios e estime)

US$ 25.001aUS$ 100.000 [ (9%
Né&o sei/ndo se aplica 17%
US$ 100.001 a US$ 500.000 - 6%
Us$ 500001 a Us$ 1 milhzo [N 4%
US$ 1,1 milhdo aUS$ 5 milhses [ 3%

Mais de US$ 5 milhdes . 2%
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O estado do marketing

O principal e constante elemento de inovacao: o video.

O video é um dos principais elementos de inovagdo citados em nossa pesquisa.

Muitos veem o video como um étimo canal para se conectar melhor a um prospect,

embora outros temam que o video torne seus cargos obsoletos.

As equipes de marketing no Brasil manterdo ou aumentardo sua presenga em videos

do YouTube, Instagram e Facebook, além de se concentrarem em descobrir como fa-

zer negdcios em apps profissionais como o LinkedIn, o Snapchat e o Slack ainda séo

um mistério para a maioria das empresas e observamos uma diminuigdo no interesse,

a medida que os profissionais de marketing optam por gastar seu tempo em canais

emergentes maiores.

O marketing esta investindo em canais de video

Quiais canais de distribuicdo de conteudo vocé planeja
adicionar a seus esfor¢os de marketing nos préximos 12 meses?

YouTube
Instagram
Video do Facebook

Redes profissionais (LinkedIn ou Xing)

Apps de mensagens como WhatsApp, Facebook Messenger, WeChat

HubSppt Research

Podcasts

Nenhum dos itens acima
Medium

Slack

Snapchat

Outro, especifique:

I 15%
7%
6%
[ 4%
4%

3%

55%
53%
50%
43%

41%
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O estado do marketing

Fiéis a sua funcdo como desbravadores e vanguardistas, os executivos de nivel de dire-

toria lideram a mudanca, indicando uma preferéncia maior por experimentar e expandir

em canais de distribuicdo como o Instagram e o YouTube. Enquanto os vice-presidentes

e diretores adotam apps de mensagens como WhatsApp e Facebook Messenger, o

video do Facebook é o principal foco para colaboradores individuais.

Os lideres de marketing sénior demonstram mais entusiasmo com o video

Quais canais de distribuicdo de conteldo vocé planeja adicionar a seus
esforcos de marketing nos proximos 12 meses?

59%
56% 56% 56% 56%

49%

41% 41%
38%
19%
10%
7% 7%

VP e diretores

6% 6% 5% -
= Ex=BEN d
Diretoria executiva (CEO, CMO)
w Snapchat
= YouTube
w Apps de mensagens como WhatsApp, Facebook Messenger, WeChat

= Medium
Podcasts

HubSppt Research

44%
22%
4%
2%
—

58%
5%
50% 50%
45% 45% 4%
38%
29%
13% 15%
% 10%
5% %
2% 2% 2% .
— — | —
-l

Gerente Colaborador individual

Video do Facebook

m Slack

w Instagram
Redes profissionais (LinkedIn ou Xing)
Nenhum dos itens acima
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O estado do marketing

Também sabemos o que nado é uma prioridade para os profissionais de marketing
atualmente: publicidade tradicional. Mais uma vez, essa foi a "tatica de marketing

superestimada" que ficou em primeiro lugar.

De fato, um entrevistado escreveu que eles estdo abandonando completamente a
transmissdo em veiculos de massa para se concentrar mais em contetddo sob de-
manda: "Estamos abandonando a era dos canais de transmissao para entrar em um
ambiente sob demanda individual, onde os locais e as coisas que cercam os usuarios

envolverdo experiéncias mais Uteis, relevantes e personalizadas".

Os profissionais de marketing classificam a publicidade
paga como superestimada

Na sua opinido, qual é a tatica de marketing mais superestimada?

Publicidade paga (impressa, outdoor, transmiss&o) 27%
Publicidade on-line paga (anincios de midia social, PPC) 16%
E-mail marketing 16%
Midia social organica [ 15%
Blog 7%
Automacao de marketing 6%
SEO [ 5%
Desenvolvimento de material promocional 4%
Capacitagdo em vendas 2%
Relagdes publicas/analista 1%

Outra, especifique: 0%
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O estado das vendas

O foco das vendas é sempre fechar mais negdcios, mas a venda social e a
melhoria da eficiéncia do funil de vendas estdo ficando mais importantes
ao longo dos anos. A maioria dos leads vem de indica¢ées, seguidos pelos
leads provenientes da equipe de marketing e, finalmente, aqueles que o

préprio pessoal de vendas consegue.

Além disso, 31% dos vendedores estdo gastando mais de uma hora por
dia no trabalho de entrada de dados em vez de vender, o que significa que

um tempo muito importante é perdido com trabalho administrativo.




O estado das vendas

Para os profissionais de vendas, fechar mais negécios é o principal foco. Em seguida,
sua prioridade é a venda social e aprimorar a eficiéncia do funil de vendas. A venda
social requer adaptacgdo a tecnologias inovadoras, novos canais e outra estratégia de
vendas mais moderna. A otimizagdo do processo de vendas vem como terceira priori-
dade mais importante, o que requer resolver a complexidade organizacional e adap-

tar-se a novos habitos de compras, com mudancas grandes para qualquer empresa.

Vendas sempre quer fechar negécios, o que exige mais
eficiéncia do funil

Quais sdo as principais prioridades de vendas da sua empresa
para o proximo ano?

Fchar mais negécios I 0%
Venda social 40%
Melhorar a eficiéncia do funil de vendas _ 39%
Treinar a equipe de vendas [ 29%
Reduzir a duragdo do ciclo de vendas _ 29%
Melhorar as tecnologias de vendas existentes _ 25%
Investir em um CRM _ 17%
Investir em capacitagdo em vendas _ 16%

Néo sei/ndo se aplica 3%

Outra I 1%
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O estado das vendas

Alguns entrevistados de vendas também escreveram que seu foco era "formar parce-
rias mais fortes" e criar "autoridades no assunto para comecar a conversa". A autori-
dade no assunto é uma iniciativa que as equipes de marketing devem compartilhar
com seus contrapontos de vendas. O conteldo visionario pode elevar o perfil da
empresa que eles atendem, assim como as conversas de vendas.

Em todas as regides, mais entrevistados na América Latina estdo buscando a venda
social para encontrar novos canais para vender com prospects. América do Norte,
Asia, a EMEA e SEA estdo lidando com a ineficiéncia do funil de vendas, que se resu-
me a terceira prioridade para o mercado latino-americano.

As 5 principais prioridades de vendas em cada regiao

Classificacgto  NORTHAM ANZ SEA LATAM EMEA
1 F::hao’rcr;r;asis Fechar mais negdcios Fechar mais negdcios Fechar mais negécios Fechar mais negdcios
e 76% 76% 70% 70%

Melhorara
2 eficiéncia do funil
de vendas
56%

Melhorar a eficiéncia Melhorar a eficiéncia do Melhorar a eficiéncia
do funil de vendas funil de vendas do funil de vendas
59% 49% 47%

Melhorar a eficiéncia do
3 funil de vendas
39%
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O estado das vendas

Desafios de vendas

No lado das vendas, os entrevistados afirmam que obter uma resposta de um pros-

pect, fechar negécios e envolver vérios tomadores de decisdo durante o processo

de compra sdo os maiores desafios. Um total de 31% deles também dizem que estéo

tendo dificuldades em identificar bons leads e 25% consideram dificil evitar dar des-

contos e negociar durante uma venda.

Ficou mais dificil prospectar

O que é mais dificil fazer em vendas em comparagdo com 2 a 3 anos atras?

Envolver vérios tomadores de deciséo
em uma empresa no processo de compra

Fechar negdcios

Receber uma resposta de prospects
Identificar/prospectar bons leads

Evitar descontos/negociacdo

Incorporar midias sociais no processo de vendas
Conectar-se por telefone

Usar as tecnologias de vendas no trabalho do dia a dia

Fazer a pesquisa antes de fazer a
chamada inicial/escrever o e-mail inicial

Realizar uma apresentagado
Conectar-se por e-mail
Manter alguém ao telefone
Obter indicac¢des

Outro

HubSppt Research

Y s
36%

I 36
I 5%
I 25
D 2>
I -1
D 20

20%
D 155
D e
%
I o
B 2%
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O estado das vendas

Em todas as regides, ha variacdo nos pontos de pressdo para os vendedores.
Enquanto na América Latina os vendedores tém dificuldades em fechar negécios,
os vendedores na América do Norte, na Australia, na Nova Zeldndia e em EMEA tém

dificuldade em obter uma resposta dos prospects.

Os 5 maiores desafios de vendas em cada regido

Classificaggo = NORTHAM ANZ SEA LATAM EMEA

Conectar-se por
telefone
33%

Conectar-se por
telefone
42%

Conectar-se por
telefone
29%

Conectar-se por e-mail
25%
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O estado das vendas

A maioria dos profissionais de vendas concorda que prospectar é atualmente a parte
mais dificil do processo de vendas. As equipes de vendas também precisam de ajuda
para fechar negécios e identificar leads. A geragdo de mais demanda no topo do fu-
nil, juntamente com uma pontuacdo de lead robusta, pode ajudar a resolver todos os
trés obstaculos, ajudando as equipes comerciais a encontrar leads mais qualificados
e a converter esses leads em clientes.

Atualmente, 55% dos vendedores tém dificuldades em
atividades pré-vendas

Na sua opinido, com que parte do processo de vendas os
representantes tém mais dificuldades?

Prospects 39%

Fechamento 25%

Identificacdo do lead 24%

Qualificagdo 12%
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O estado das vendas

Globalmente, a prospeccéo é o maior desafio, e a América Latina ndo é excecéo.

Os vendedores na América Latina tém dificuldades com a
prospeccao, o que se alinha com o restante do mundo

Em sua opinido, com que parte do processo de vendas os
representantestém mais dificuldade?

(Porregiao)
49%

39%

34% 36% 36%
30% 5 i 28%
220 24% 23% 25% 539 24% 25% 23%
16%

12% 12% 13%
= B = =
[

NORTHAM ANZ SEA LATAM EMEA

w Identificacdo do lead Prospects  m Qualificaggo  m Fechamento
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O estado das vendas

Quando examinamos a quantidade de tempo que os vendedores gastam na entrada
de dados, descobrimos que 55% dos entrevistados estdo gastando até uma hora por
dia na entrada de dados, e 31% gastam mais de uma hora. Esse € um uso ineficiente
do tempo para um representante de vendas, que poderia estar usando o mesmo
tempo para identificar melhores prospects e fechar negécios.

Muitos representantes estao usando seu tempo para realizar
a entrada de dados em vez de prospectar ou vender

Em média, quanto tempo por dia sua equipe de vendas gasta realizando
a entrada de dados ou outras tarefas manualmente?

0a 30 min 23%

31 a 60 min 32%

612120 min 19%

Mais de 120 min 12%

N&o sei/ndo se aplica 14%
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O estado das vendas

Um tema interessante vem a tona quando dividimos os dados por cargo dos entrevis-
tados. Em geral, menos executivos consideram que a entrada de dados leva um tem-
po consideravel para ser realizada, com 64% indicando que leva menos de uma hora
por dia. Em contrapartida, 45% dos colaboradores individuais, que sédo geralmente os

que de fato realizam a entrada de dados, dizem o mesmo.

Os executivos subestimam o tempo que os vendedores
gastam na entrada de dados

Em média, quanto tempo por dia sua equipe de vendas gasta realizando a
entrada de dados ou outras tarefas manualmente?

Colaborador individua
Gerente

VP e diretores

Diretoria executiva (CEO, CMO)

» Mais de 120 min 61a120min - ®m31aé60min  m0a30min
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O estado das vendas

N3o é de surpreender que o pessoal de vendas internas ainda dependa muito do
telefone, e-mail e canais que fornecem os melhores resultados ao se conectar com

prospects. Em geral, os mais bem-sucedidos sdo os canais on-line: e-mail e Facebook.

O telefone e o e-mail sdo os melhores canais para vendas,
mas o GDPR pode causar algum impacto nos préximos anos

Qual tem sido o canal de maior sucesso para seus representantesde
vendas se conectarem com um prospect?

retrone |
E-mail 26%
owo I s
Facebook | 1+
LinkedIn _ 6%
Qutras redes sociais _ 4%

Twitter 0%
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O estado das vendas

O negécio de vendas

Os entrevistados de vendas tém uma perspectiva muito positiva para suas equipes
nos proximos 12 meses. Um total de 56% dos entrevistados indicam que suas equi-
pes comerciais aumentarao, com apenas 4% apostando na reducéo.

56% das equipes de vendas estdo aumentando de tamanho

Sua empresa vai aumentar ou reduzir o tamanho da equipe
de vendas nos préximos 12 meses?

Aumentar até 10% _ 13%
Aumentarde 11 a 25% 15%
Aumentar de 26 a 50% _ 13%
Aumentar em mais de 50% [ 15%
Reduzir o tamanho da equipe _ 4%
Semaheracio I 53
Nao sei/ndo se aplica _ 6%
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O estado das vendas

Os vendedores acham que as principais fontes de leads sdo as indicagdes, ndo aque-
les que eles buscam diretamente ou os provenientes do marketing. Isso pode indicar
que muitas empresas nao construiram um pipeline de vendas estavel, ja que as indi-

cagdes ndo sdo uma fonte de demanda previsivel para a maioria das empresas.

Os vendedores dizem que a principal fonte de leads sao as indicacoes

Qual é a melhor fonte de leads para a sua organiza¢do de vendas?
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O estado das vendas

Quando pedimos aos entrevistados para classificar a qualidade das indicagoes,
dos leads de vendas e dos leads de marketing, as indicagdes foram classificadas
como os leads de qualidade mais alta. A grande questao para as organizacdes é
expandir os sistemas de indicacdo para alimentar cada vez mais o funil de vendas.

No todo, as indicac¢des sao classificadas como os leads de mais alta qualidade

Classifique a qualidade dos seus leads das seguintes fontes
(emuma escalade 1 a 5):

» 1 - Qualidade muito ruim 2 w3 w4 w5-Altissima qualidade
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Alinhamento de vendas e marketing

Na América Latina, hd muitas vezes uma desconexao entre o trabalho reali-
zado pelas equipes comerciais e de marketing dentro de uma organizagéo.
Equipes com SLAs entre vendas e marketing tém melhor cooperacgéo e de-
sempenho. As equipes de marketing entendem o impacto de sua estraté-

gia, e as equipes comerciais apreciam os leads que recebem do marketing.

Esforcos conjuntos de SLA levam ao crescimento.




Alinhamento de vendas e marketing

A maioria dos entrevistados informa uma relacao positiva entre as equipes comercial
e de marketing. Um total de 40% dos entrevistados diz que marketing e vendas estao
geralmente alinhados, embora 19% indiquem que ha um SLA formal em vigor entre
as equipes. Ainda héa alguns entrevistados que nao sabem ou ndo tém certeza se
existe um SLA em vigor. Um profissional de marketing deu um exemplo especifico de
como ambas as equipes trabalham juntas para atingir seus objetivos: "[N6s] estamos
ficando mais alinhados. Sabemos que, quando alguém preenche um formulério de
'solicitagdo de cotagao', nossa equipe comercial estd acompanhando”.

Apenas 26% dos entrevistados operam sob um SLA de marketing e vendas

Como vocé caracterizaria as relagdes entre as vendas e o
marketing da sua empresa?

Néo sei

9%

N&o alinhadas 15%

Raramente alinhadas

17%

Geralmente alinhadas

40%

Firmemente alinhadas/Ha um SLA

19%
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Alinhamento de vendas e marketing

O conceito de alinhamento de vendas e marketing (também chamado de
smarketing) tem a adog¢do mais alta na América do Norte e estd sendo disseminado
em todo o mundo. Quando se trata de alinhar diferentes partes de uma organizagéo,
sempre ha como aprimorar a colaboragdo, a comunicacéo e a direcdo. A América
Latina tem a menor adocdo de um SLA firmemente alinhado em comparacéo

com outras regies. E a regido com a maior oportunidade de melhorar o trabalho

realizado entre marketing e vendas.

As equipes de EMEA e ANZ s3o as que tém mais alinhamento

Como vocé caracterizaria as relagdes entre as vendas e o
marketing da sua empresa? (Por regido)

ANZ

NORTHAM

sea
LATAM

m Firmemente alinhadas/H& um SLA

Geralmente alinhadas
m Raramente alinhadas

= Nao alinhadas
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Alinhamento de vendas e marketing

Por que dedicar tempo ao alinhamento de vendas e marketing? Ao longo dos anos,

descobrimos que as organiza¢des de marketing e vendas com um alinhamento mais

forte tém um melhor desempenho: os entrevistados de marketing na América Latina

cujas organizagdes tém um acordo de nivel de servigco (SLA) em vigor tém 4 vezes

mais probabilidade de dizer que sua estratégia é eficaz, em compara¢do com os pro-

fissionais em organizagdes desalinhadas.

Os profissionais de marketing em empresas com SLAs
tém mais confianca em sua estratégia

Vocé considera a estratégia de marketing da sua organizacao eficaz?
(Pelasrelacdes entre as vendas e o marketing da empresa)

Sim

79% 78%

21% 22%

Nao

55%
45%

85%

15%

Firmemente alinhadas Geralmente alinhadas
(hd um acordo/SLA
entre vendas e
marketing identificando
suas responsabilidades
mutuas)

HubSppt Research

Raramente alinhadas

N3o alinhadas
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Alinhamento de vendas e marketing

Da mesma forma, as equipes comerciais beneficiam-se de SLAs com o marketing.
Na América Latina, as organizagdes de vendas alinhadas tém probabilidade 25% maior

de expandir o nimero de funcionarios em comparacdo com organiza¢des desalinhadas.

O SLA significa crescimento: as equipes de marketing com SLAs tém mais
probabilidade de obter aumentos de orcamento

Em comparagédo com o ano passado, como estd o orcamento atual de inbound
marketing da sua empresa? Pelas relacdes entre as vendas e o marketing da

empresa
70% p
65%
57% 56%
41% 42%
33%
27%
3% 2% 1% 2%
I T T T
Firmemente alinhadas/ Geralmente alinhadas Raramente alinhadas Nzo alinhadas
Ha um SLA

Aumento do tamanho da equipe de vendas = Sem alteragdo = Diminuigdo do tamanho da equipe de vendas
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Alinhamento de vendas e marketing

Dois entre trés profissionais de marketing da América Latina afirmam que, quando
um SLA estd em vigor e estd bem alinhado, sua equipe comercial recebe leads de

maior qualidade provenientes de praticas de inbound, como SEQ, contelido e anun-
cios altamente direcionados.

As equipes com SLAs observam um ROI maior com inbound marketing

Na sua opinido, qual abordagem de marketing tem dado a sua
organizagdo um ROI maior? (Pelas relagdes entre as vendas
e o marketing da empresa)

44%

38%

32%

39% 39% 39%
32%
30%
29% ° 26% 27%
I I I 16% I

Firmemente alinhadas/ Geralmente alinhadas Raramente alinhadas N&o alinhadas
H& um SLA
w Indicagdes = Leads do marketing w Leads diretamente originados de vendas

HUbSﬁ,l')t Research Estado do Inbound Brasil 2018 | 40



Alinhamento de vendas e marketing

Os entrevistados de vendas em organizacdes com SLA entre marketing e vendas
tiveram uma percepcao diferente. Um total de 43% dos entrevistados com um SLA
bem alinhado deram a classificacdo mais alta aos leads provenientes do marketing.
Gracas ao alinhamento, que define expectativas claras sobre os tipos de leads que
o marketing deve fornecer e um loop de feedback entre os departamentos, esses
entrevistados de vendas estdo descobrindo um valor muito maior nos leads que o
marketing gera para eles.

Vendedores com SLAs afirmam que o marketing é o melhor
gerador de leads

Qual é a melhor fonte de leads para sua organizacdo de vendas? (Pelas relagdes entre as
vendas e o marketing da empresa)

w Indicacdes
= Leads do marketing
= Leads diretamente originados de vendas

49%
43% 44%

40%

32% 33%

28% 28%

Firmemente alinhadas (hda um Geralmente alinhadas Raramente alinhadas Nao alinhadas
acordo/SLA entre vendas e

marketing identificando suas
responsabilidades mutuas)

36%
23% I
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Alinhamento de vendas e marketing

Os profissionais de marketing em organizacdes com alinhamento forte tém mais pro-
babilidade de se sentirem confiantes sobre seus leads de inbound, enquanto os que
tém menos alinhamento expressam mais duvida e classificam os leads provenientes

de vendas como sendo de qualidade mais alta.

Na América Latina, € mais comum que organizagdes que nao tém um SLA ou estejam

desalinhadas ndo consigam calcular o ROl de seus esforcos de marketing.

As equipes com SLAs observam um ROI maior com
inbound marketing

Na sua opinido, qual abordagem de marketing tem dado a sua organizagcdo um
ROI maior? (Pelas relagdes entre as vendas e o marketing da empresa)

Inbound marketing nos dé um ROl maior
Outbound marketing nos déd um ROI maior
Néo foi possivel calcular o RO, ou ele néo foi calculado

61%
55%
50%

35%
31% 32% 31%

. 19%
13, 16%

7% 8%

Firmemente alinhadas Geralmente alinhadas Raramente alinhadas Nzo alinhadas
(hd um acordo/SLA entre
vendas e marketing
identificando suas
responsabilidades mutuas)

No final das contas, ainda hd uma desconexao entre os leads que a equipe comercial
percebe como valiosos e os leads que a equipe de marketing gera. Esses dois de-
partamentos acabam trabalhando juntos para atingir o mesmo objetivo: gerar mais
clientes. Trabalhar em conjunto ou pelo menos estabelecer uma melhor comunicagdo

pode ajudar ambas as equipes a atingir seus objetivos.
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Alinhamento de vendas e marketing

No lado do marketing, o SLA significa crescimento: as equipes de marketing com
SLAs tém maior probabilidade de obter aumentos de orcamento. Na América Latina,
metade dos entrevistados com equipes comercial e de marketing alinhadas afirmam
que tém um orcamento maior para gerar leads este ano em comparagdo com o

ano passado.

O SLA significa crescimento: as equipes de marketing com SLAs
tém mais probabilidade de obter aumentos de orcamento

Em comparac¢édo com o ano passado, como estd o orcamento atual de
inbound marketing da sua empresa? (Pelas relagdesentre as vendas e o
marketing da empresa)

52%
48%

38%

33% 34%

31% 32%

30%

20%
14%

7% 6%

Firmemente alinhadas/ Geralmente alinhadas Raramente alinhadas Nao alinhadas
Ha um SLA

Maior Sem alteracéo Menor
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Alcancando os compradores

Seus clientes sdo seus melhores vendedores e embaixadores da marca: to-
dos, desde o executivo mais sénior até um colaborador individual, confiam
nas recomendacgdes de amigos, familiares e indicacdes de clientes para

compras de negdcios.

Cada vez mais, os compradores estdo indo as redes sociais e aos aplicati-
vos de mensagens para se envolver com as empresas, especialmente na

América Latina e na Asia.




Alcancando os compradores

Fontes confiaveis de informacées

Indicacdes, referéncias de clientes, artigos de midia e artigos de autoria dos fornece-
dores tém sido constantemente as fontes mais confidveis de informacdes para nossos
tomadores de decisdo. O boca a boca é uma influéncia poderosa para uma decisdo
de compra: o ativo de marketing mais importante de uma empresa é a base de clien-
tes, que pode depor a seu favor. O boca a boca e os estudos de caso de clientes, as
duas principais fontes de informacao, tém um grande impacto na decisdo de compra

de um tomador de decisao.

Em uma regido como a América Latina, onde as conexdes e quem vocé conhece sdo
indicagbes tdo importantes, o boca a boca parece ainda mais relevante quando se
trata de negdcios. Em resumo: encantar seus clientes trard mais clientes, e ter con-
tetdo e ferramentas excelentes ampliaréd o seu alcance. Tirar vantagem da viralidade

digital na América Latina é fundamental para que o seu contetdo seja recomendado.

Nossos dados também mostram que o conteldo de uma empresa tem o mesmo
alcance de um artigo de midia ou um relatério de um analista. Dessa forma, organiza-
cdes de menor porte podem investir em conteldo para influenciar seus compradores
em potencial. E fundamental concentrar-se especialmente nas histérias de meio e

fundo do funil, que fardo mais sentido para as buyer personas de uma organizagao.
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Alcancando os compradores

Por fim, lembre-se de que os seus vendedores estdo na ponta inferior do processo.
Empresas sagazes podem aproveitar melhor as expectativas baixas dos compradores
dando aos seus vendedores informacdes Uteis a que os compradores ndo tém acesso
em artigos de midia ou estudos de caso. Transforme seus vendedores em consultores
confidveis para que eles possam exercer a melhor impressdo possivel quando final-
mente se conectarem com um comprador.

Os clientes sao defensores; o boca a boca e as indicacdes de
clientes ajudam as pessoas a tomar decisdes de compra

Em quais fontes de informag¢des vocé confia para tomar decisées de compra
de software de negdcios?

Sites de avaliagdes colaborativos (Quora, G2, TrustRadius) _ 15%
Relatérios/recomendacdes de analistas (Gartner, Forrester) 34%
8052 boca amigos, micasecie) [ s
vendedor I 17
Materiais de autoria do fornecedor (e-books, posts de blog,
| R s
whitepapers, estudos de caso)

HUbSp%t Research Estado do Inbound Brasil 2018 | 46



Alcancando os compradores

Em termos de hierarquia, as mesmas fontes de informacgdes tém classificacdo alta na
decisdo de compra. Os executivos de nivel de diretoria dependem de recomenda-
cOes pessoais e tendem a ser mais atentos a cobertura da midia. O fator boca a boca
é fundamental porque, na empresa, mais entrevistados de nivel de diretoria classifi-
cam as indicagdes como o lead de qualidade mais alta para vendas. Suas preferén-
cias pessoais influenciam sua ideia do que é o melhor lead. O colaborador individual
e o executivo de nivel de diretoria ddo aos vendedores a classificagdo mais baixa em

termos de influéncia.

Lideres seniores sdo particularmente a favor do boca a boca para
tomar decisdes de compra; vendas é o ultimo

Em quais fontes de informagdes vocé confia para tomar decisdes
de compra de software de negdcios?

58%

36%

51%
47%
5% 44%
40% 39%  39% 39%
32%
29%
22%
13%
12% 1% 1% 10%
5% 5% 7% 7%
- [ | L N
i ||

Diretoria executiva VP e diretores Gerente Colaborador individual
(CEO, CMO)
w Indicacées de clientes Boca a boca (amigos, midia social)
w Relatérios/recomendagées de analistas (Gartner, Forrester) m Sites de avaliagbes colaborativos (Quora, G2, TrustRadius)
w Nao sei/ndo se aplica m Outra
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Alcancando os compradores

As respostas da América Latina sGo menos entusiasmadas sobre indicagdes em com-
paracao com seus colegas globais. Eles dao as indicagbes formais de clientes uma
classificacdo praticamente tdo alta quanto ao boca a boca em termos de importéncia
e tém menos probabilidade de usar sites de anélise como fonte de informacédo. Em
comparagao com outras regides, os entrevistados da América do Norte dependem

mais dos vendedores, com uma diferencga de cinco a sete pontos percentuais.

As preferéncias sao uniformes globalmente

Em quais fontes de informacdes vocé confia para tomar decisdes de compra
52%

de software de negdcios? (Porregido)
65%
53%
. 47% 45% 48% 449 29, 47%
40%
38% 9 38%
36% 35% 37 3w 6% 3% o 34% 3% 3% 34%
28%
. 26%

25% 25% e, 23% 20%

I III I T II
Nz

NORTHAM Al SEA LATAM EMEA

64%

w Boca a boca (amigos, midia social)

Indicagbes de clientes
= Materiais de autoria do fornecedor (e-books, posts de blog, whitepapers, estudos de caso) u Artigos na midia
= Relatérios/recomendacées de analistas (Gartner, Forrester)

= Sites de avaliacdes colaborativos (Quora, G2, TrustRadius)
= Vendedor
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Alcancando os compradores

Como as pessoas gostam de se comunicar

Em relacdo a canais de comunicacdo, o e-mail é o vencedor claro. As conversas presen-
ciais e por telefone ainda tém classificacdo alta para nossos entrevistados em compara-
¢do com canais relativamente mais novos como as midias sociais e a videoconferéncia.

No entanto, a América Latina tem uma adocdo muito alta de apps de mensagens, e isso

vem se tornando uma maneira natural de se comunicar nas empresas.

A conversa por meio de apps de mensagens agora é parte natural do mundo dos
negocios para 45% dos nossos entrevistados. Perguntamos especificamente sobre
a comunicagdo para finalidades comerciais oficiais para ver se os canais tradicional-
mente "pessoais”, como midias sociais e apps de mensagens, migraram para a vida
profissional das pessoas. Na América Latina, as midias sociais e os apps de mensa-

gens definitivamente fazem parte de como elas se comunicam profissionalmente.

As empresas atualmente operam com e-mail

Como vocé prefere se comunicar para fins comerciais?

Apps de mensagens (WhatsApp, WeChat, Facebook Messenger) 51%

Midias sociais (LinkedIn, Facebook, Twitter) 42%

Videoconferéncia (Skype, Google Hangouts)

39%

E-mail

82%

Telefone 53%

Presencialmente 56%
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Alcancando os compradores

Na divisdo por cargo, é digno de nota que os executivos de nivel de diretoria sdo
usuarios avancados de midias sociais e mensagens, com 44% preferindo se comuni-

car por midias sociais e 37% em apps de mensagens.

Para lideres seniores que precisam estar atualizados com a préxima grande tendéncia,
faz sentido que ele estejam mais propensos a experimentar e testar novas tecnolo-
gias, especialmente as consideradas como de grande importancia. Além disso, como
os executivos tendem a estar sempre fora do escritério e em posigdo de ditar soli-
citagbes, esses novos canais permitem que eles se comuniquem rapidamente e de
maneira informal com os membros de sua equipe.

Os profissionais seniores tém mais interesse em usar mensagens
para comunicacao

Como vocé prefere se comunicar para fins comerciais?

81% 81% 80% 83%
61%
54% 53% 529 52% 55% 54% 509 4%
48% oo, 48% > o
36% 42% 40% 39% 39%
I II 33%I I II
Diretoria executiva VP e diretores Gerente Colaborador individual
(CEO, CMO)

u Apps de mensagens (WhatsApp, WeChat, Facebook Messenger)
Presencialmente

u Telefone

» E-mail

n Videoconferéncia (Skype, Google Hangouts)

» Midias sociais (LinkedIn, Facebook, Twitter)
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Alcancando os compradores

Um total de 45% dos entrevistados da América Latina usam os apps de mensagem
para fins comerciais e também usam mais ativamente as midias sociais para comuni-

cagdes comerciais.

Os apps de mensagens sao populares na América Latina e na
Europa, Oriente Médio e Africa

Como vocé prefere se comunicar para fins comerciais? (Por regido)

92%

89%

84%

82%

74%
66% 67%
% 549 % 55% 56% 53% 519% 53%
41% % % 399 42% o, 42% 42%
39% 5% 40% 39% 39% "4 36%
26% . 26%
I 3 II ZA III II II
NORTHAM LATAM EMEA
= Email  Face-to-Face
= Phone m Video conferencing (Skype, Google Hangouts)
m Social Media (LinkedIn, Facebook, Twitter) u Messenger Apps (Whatsapp, WeChat, Facebook Messenger)
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Dados da tendéncia

Fazemos perguntas sobre prioridades e desafios na América Latina hé
anos. Dé uma olhada em nossos arquivos para ver o que mudou e o que

tem se mantido uniforme para as empresas ao longo dos anos.




Dados da tendéncia

Na América Latina, o boca a boca e as indicagdes de clientes continuam a ser a fonte
de informacdes mais importante. Ao mesmo tempo, os representantes de vendas ndo
ganharam confianca e podemos observar um declinio na importancia dos sites de
avaliacdes.

As equipes comerciais dessa regido tém um desafio maior para conquistar a confian-
ca de clientes em potencial.

As recomendaces pessoais continuam a ser a fonte de informagées mais
importante, enquanto os sites de avaliagcbes apresentam declinio

Em quais fontes de informacdesvocé confia para tomar decisdes de
compra de software de negdcios?

15%
Sites de avaliagdes colaborativos (Quora, G2 Crowd, TrustRadius) [0 18%
— 20%
34%
Relatérios de analistas [ 2%
T s

46%
Indicagdes boca aboca [ 48%
e 49%
44%
Indicagdes de clientes [ 4%
I 45%
17%
Vendedor |[I 17%
I 18%
42%
Artigos na midia [ a1
I 44%
38%
Materiais de autoria do fornecedor [ 1%
Iy 3%

2018 = 2017 w2016
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Dados da tendéncia

Com o passar dos anos, o marketing melhorou sua eficiéncia na geragdo de leads de
maior qualidade.

Dois anos atras, os vendedores achavam que as principais fontes de leads eram os
leads que eles buscavam diretamente e as indicac¢es, e ndo os leads provenientes
do marketing.

Podemos ver uma correlacédo positiva na eficiéncia do marketing e na adocéo do
inbound marketing na regiao.

As equipes de marketing aumentaram sua eficiéncia ao longo dos anos,
fornecendo leads de maior qualidade a suas equipes de vendas

Qual é a melhorfonte de leads para a sua organizagédo de vendas?

44%
38% 37%

30% 30%

Indicacdes Leads do marketing Leads diretamente originados de
vendas

2018 2017 w2016
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Dados da tendéncia

As prioridades do marketing tém sido constantes ao longo dos anos. Os profissionais
de marketing da regido continuam com foco na conversdo. Esperamos ver uma alta

adocdo de novas tecnologias, como os chat bots, criados para atingir essa meta.

As prioridades do marketing tém sido constantes ao longo dos anos

Quais sdo as principais prioridades de marketing da sua
empresa nos proximos 12 meses?

75%
Converter contatos/leads em clientes 72%
77%

47%
Aumentar o tréfego para o site 49%
48%

45%
Aumentar a receita derivada dos clientes existentes 49%
48%

31%
Comprovar o ROl de nossas atividades de marketing 33%
34%

29%
Reduzir o custo da aquisicdo de contatos/leads/clientes 23%
28%

25%
Capacitagdo em vendas 25%
28%

#2018 = 2017 w2016
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Dados da tendéncia

Por outro lado, as prioridades de vendas mudaram: enquanto fechar mais negécios
continua a ser a principal prioridade, a venda social ganhou mais importancia.

Os representantes de vendas reconheceram a importancia das midias sociais na
América Latina; a implementacao de novas tecnologias e estratégias de conversao
nesses canais serdo fundamentais para o sucesso nos préximos anos.

Como vender mais através das midias sociais ganhou mais relevancia
para os representantes de vendas.

Quais sdo as principais prioridades de vendas da sua
empresa para o proximo ano?

Fechar mais negdcios | 76%

Venda social [ 33%

39%
Melhorar a eficiéncia do funil de vendas [ 36%
45%
) ) 29%
Treinar aequipedevendas [ 28%
I 3%
) ) 29%
Reduzir a duracdo do ciclode vendas [ 24%
I 30%

Melhorar as tecnologias de vendas existentes [ 23%

Investiremum CRM [l 15%

Investir em capacitagdo em vendas [ 15%

2018 w2017 w2016
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Dados da tendéncia

N3o apenas em termos quantitativos, mas também qualitativos, vemos equipes de
marketing implementando mais estratégias de inbound e, como resultado, obtendo
indices mais altos de leads que se convertem em novos clientes.

Os profissionais de marketing aumentaram a qualidade de seus leads

Qual fonte fornece os leads de mais qualidade para sua equipe de vendas?
(Selecioneuma)

63%

60% 59%

25% 25% 25%
15% 15%
12%
Praticas de inbound (por exemplo: SEO,  Préticas de outbound (por exemplo: Leads gerados pela equipe de vendas
indicagdes, midias sociais, telemarketing, antncios de TV/outdoors,
contetdo/blog, exibicdo altamente feiras comerciais, listas compradas)

direcionada/antncios sociais)

= 2018 = 2017 = 2016
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Dados da tendéncia

Os desafios de vendas também mudaram ao longo dos anos. Esté ficando cada vez

mais dificil conseguir que alguém atenda o telefone, e 0 mesmo acontece com os

e-mails.

No entanto, a equipe comercial melhorou sua eficiéncia ao aprender a prospectar

bons leads de uma melhor forma; isso tem ajudado na comunicagdo com prospects

mais responsivos e mais propensos a se tornarem clientes.

E mais dificil conseguir a atencdo das pessoas ao telefone ou mesmo por
e-mail, mas o departamento de vendas descobriu como prospectar bons leads,
com resultados melhores e aumento dos negécios fechados

O que é mais dificil fazer em vendas em comparacao
com 2 a 3 anos atras?

Envolver vérios tomadores de decisdo em uma empresa
no processo de compra

Fechar negdcios

Receber uma resposta de prospects
Identificar/prospectar bons leads

Evitar descontos/negociagdo

Incorporar midias sociais no processo de vendas
Conectar-se por telefone

Usar as tecnologias de vendas no trabalho do dia a dia

Fazer a pesquisa antes de fazer a chamada inicial/escrever
o e-mail inicial

Realizar uma apresentacédo
Conectar-se por e-mail
Manter alguém ao telefone

Obter indicagdes

2018

HubSppt Research

2017

36%

36%
42%
49%
36%
35%
38%
31%
33%
35%

25%
29%

7%

2016

Estado do Inbound Brasil 2018
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Dados da tendéncia

Quando examinamos a quantidade de tempo que os vendedores gastam na entrada
de dados, descobrimos que mais de 50% dos entrevistados estdo gastando até uma
hora por dia nessa tarefa.

Essa tendéncia ndo mudou ao longo dos anos; hd uma grande oportunidade para
as equipes comerciais na América Latina se tornarem mais eficientes com o uso de
plataformas como o CRM para reduzir a quantidade de trabalho manual.

Ainda ha muitos vendedores que estdo gastando até 60 minutos por
dia na entrada de dados

Em média, quanto tempo por dia sua equipe de vendas gasta realizando a
entrada de dados ou outras tarefas manualmente?

35%
32%

30%
by 2% 25%
]
19%  qg9  19%
15%
12%
. .
I

0a30min 31 a 60 min 61 a 120 min Mais de 120 min

= 2018 = 2017 = 2016

HUbSp%t Research Estado do Inbound Brasil 2018 | 59



Dados da tendéncia

Globalmente, o LinkedIn ganhou forca como canal de vendas, enquanto na América

Latina ele ainda ndo é tao representativo quanto o Facebook.

O telefone e o e-mail tém sido constantemente o principal canal para fechar negé-

cios, e o Twitter perdeu importéncia para as equipes da regido.

O telefone e o e-mail sdo os canais mais importantes para os representantes de
vendas, enquanto o Facebook e outros canais de midias sociais perderam forca

Qual tem sido o canal de maior sucesso para seus representantes de
vendas se conectarem com um prospect? (Selecione uma)

Telefone

E-mail

Facebook

LinkedIn

Twitter | 0%

=2018 = 2017 =2016
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Dados da tendéncia

YouTube, Instagram e Facebook sdo os canais de distribuicdo de contelido mais utili-
zados pelos profissionais de marketing na América Latina. As equipes de marketing
tém investido constantemente em video e mensagens, sendo que apps de mensa-

gens como o WhatsApp e o Facebook Messenger ganharam importancia.

A medida que os profissionais de marketing se concentram mais na converséo de
leads e na distribuicdo de conteddo por meio de apps de mensagens, veremos uma
alta adocgao de tecnologias como chat bots, chat online etc.

Apps de mensagens continuam ganhando importéancia, assim como as plataformas que
sdo compativeis com contetido de video

Quais canais de distribuicdo de contelido vocé planeja adicionar a seus esforgos
de marketing nos préximos 12 meses?

55%56%55%  c30 58%
48%  50%50%
42% 43% 41%
33%36%
)
15%15% o, 18% 20
0% 0% 6% 5% 5% 4% 4% 4% 3%
r T T T T T T T T
YouTube Instagram Video do Redes Apps de Podcasts Medium Snapchat Slack
Facebook profissionais  mensagens
(LinkedIn ou como
Xing) WhatsApp,
Facebook
Messenger,
WeChat

2018 = 2017 = 2016
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Dados da tendéncia

Profissionais da América Latina afirmam que a regido utiliza mais redes sociais em

comparagao com o restante do mundo.

Embora isso seja real em comparagao com outros paises, quando observamos os
dados, podemos ver como, ao longo dos anos, mais profissionais passaram a preferir
o e-mail ou apps de mensagens, como WhatsApp e Facebook Messenger, a comuni-

cacao presencial para negdcios.

Como vocé prefere se comunicar para fins comerciais?

82% 80% 85%

61%

56% 56% 53% 509 55% 1%

46%  45% 43%

39% 39%

45% 00 42%

E-mail Presencialmente Telefone Apps de mensagens Midias sociais Videoconferéncia
(WhatsApp, WeChat, (LinkedIn, Facebook,  (Skype, Google
Facebook Twitter) Hangout)
Messenger)

= 2018 = 2017 w2016
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Quem pesquisamos

Este ano, mais de 6.000 entrevistados em 99 paises responderam as nossas
perguntas. Nossos entrevistados pertencem aos mais variados setores,
portes de empresa e niveis de cargo. Um total de 36% dos entrevistados

estavam localizados na América Latina.

A pesquisa Estado do Inbound foi feita de fevereiro a marco de 2018. O
conjunto de amostra é composto principalmente por respostas voluntérias
de contatos e parceiros da HubSpot, que participaram mediante convite.
A HubSpot suplementou um ndmero menor de respostas do painel em
determinadas regides (sudeste da Asia e Europa central) para garantir um
tamanho de amostra vélido. A amostra foi obtida por meio da Luc.id, um

provedor de painel de pesquisa.




Quem pesquisamos

Localizacao

Onde é o seu escritdrio?

14%

= NORTHAM
28%

‘M’ - ANZ

w SEA
16%

= LATAM
= EMEA

36%

Tipo da empresa

Algum dos seguintes itens descreve a sua empresa?

12%

= Agéncia parceira ou cliente da HubSpot

= N&o é cliente ou parceiro da HubSpot

88%
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@ Quem pesquisamos

Perfil da empresa

Quem é o principal comprador de sua empresa?

5%
5%

“ m Outras empresas

= Consumidores

35% 55% = Sem fins lucrativos/governo

m N&o sei/ndo se aplica

Nivel hierarquico

Qual opgédo melhor descreve seu nivel na sua empresa?

Diretoria executiva, nivel C (CEO, CMO) 23%

Vice-presidente 3%

Diretor 1%

Gerente 27%

Colaborador individual 28%
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@ Quem pesquisamos

Porte e receita da empresa

Quantos funcionéarios em periodo integral had na sua empresa?

Menos de 10 42%

11a25 16%

26 a 200 23%

201 a 1000 10%

Mais de 1.000 10%

Qual opgdo melhor descreve a receita anual média da sua empresa?
(Estime em USD)

Menos de 250 mil 32%

250 mil a 999 mil 14%

1 milhdo a 99 milhdes 16%

10 milhdes a 499 milhdes 10%

500 milhdes a 999 milhdes

2%

1 bilhdo ou mais 3%
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Quem pesquisamos

Setores representados

Qual das opgdes abaixo melhor descreve o principal setor
da sua organizacao?

Agéncias de marketing  F s 18%
Outro 15%
Tecnologia dainformagédo e servicos i 10%
Educacéo I 8%
Produtos ao consumidor 7%
Industria e fabricacdo I 6%
Software I 5%
Midia e editoragdo i 5%
Sem fins lucrativos/governo 4%
E-commerce o 4%
Servicos financeiros Y 4%
Assisténcia médica e medicina I 4%
Viagens e turismo Iy 4%
Telecomunicacbes i 2%
Esportes e recreacdo 1 1%
Pesquisa 1%

Contratagdo e recrutamento 100 1%
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Criado por:

Mimi

Mimi coordena a equipe de pesquisa da HubSpot,
analisando os dados do consumidor e as
tendéncias dos clientes para descobrir insights
para a comunidade de marketing e vendas.

Ana Sordo

Ana lidera a estratégia de contetido e aqui-
sicdo para as regides da América Latina e
Peninsula Ibérica.

Carlos Villalobos

Carlos é o gerente de Aquisicao de Parceiros
da HubSpot para a América Latina. E respon-
savel por trazer novas agéncias digitais que
buscam aumentar as receitas, manter contas
e demonstrar o ROI de seus servigos dentro
do Programa de parceiros para agéncias

da HubSpot.




Criado por:

Rodrigo Souto

Rodrigo gerencia os esforcos de marketing
da HubSpot no Brasil, concentrando-se no au-
mento dos usudrios dos produtos de vendas
da HubSpot.

Carolina Samsing

Como diretora de Marketing para a América
Latina e a Peninsula Ibérica na HubSpot,
Carolina é responséavel por supervisionar e de-
finir a estratégia de penetracdo de mercado e
expandir a metodologia inbound para novos

clientes e parceiros na regido.

Laura Martinez

Laura é responsavel pela anélise e qualifica-
cdo de leads, automatizando e estimulando
os esforcos de marketing e aplicando novas
tecnologias para as regides da América Latina
e Peninsula Ibérica.




Criado por:

David Chaves

David é o Especialista em Localizagdo da
HubSpot e é responséavel por revisar o con-
teddo em espanhol publicado nas regides da
América Latina e Peninsula Ibérica.

Joelle Cohen

Joelle trabalha para a equipe de marketing

da América Latina, monitorando e publicando
constantemente em diferentes plataformas de
midia social para melhorar o envolvimento e

criar uma comunidade virtual para a marca.




