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A compra de Tl e as redes sociais

Como as redes sociais transformaram o processo de compras B2B e as melhores

praticas para adaptar as suas estratégias de marketing a nova realidade
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A utilizacao de redes sociais
por decisores de Tl

Este relatorio explora o impacto significativo que as
redes sociais tém no processo de compra B2B.

Por que e como os atuais decisores de Tl utilizam redes sociais para influenciar
suas decisbes de compra? Quais plataformas sociais sdo mais valiosas? Como os
profissionais de marketing no setor de Tl podem aproveitar redes sociais para
influenciar decisores? Para responder a essas perguntas, o LinkedIn contratou

a Forrester Consulting e a Research Now para conduzir duas pesquisas
independentes com 100 decisores de Tl em uma variedade de setores por todo
o Brasil.

Os resultados revelam uma mudanca significativa nas fontes de influéncia;
agora, os decisores utilizam redes sociais para ajuda-los a validar informagoes
com agilidade e a aprender com colegas e experts. As implicages para
profissionais de marketing sdo claras: para atender as necessidades em fluxo
dos decisores de Tl, o envolvimento em plataformas sociais que fornecem o
conteldo e contexto que eles procuram é essencial. Certifique-se de ler as

5 melhores préticas para profissionais de marketing no setor de Tl no final
deste documento.
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Resumo dos principais resultados

Os decisores de Tl utilizam redes sociais para
fins comerciais com frequéncia.

98% dos decisores de Tl acessam uma rede social
pelo menos uma vez por més

95% utilizam pelo menos uma rede social para fins
comerciais

94% interagiram com fornecedores em redes sociais

o Redes sociais sao fontes de influéncia decisivas
em todo o processo de compra de TI.

Quatro entre cinco decisores de Tl sdo influenciados
por pelo menos uma rede social durante o processo
de tomada de decisao

Redes sociais influenciaram mais de 60% dos
decisores de Tl em cada uma das 5 fases do processo
de tomada de decisao

A menos que indicado, os dados aqui apresentados sdo provenientes de um estudo conduzido pela
Forrester Consulting por solicitagdo do LinkedIn em agosto de 2012.
** Estudo LinkedIn/Research Now a respeito de decisores de Tl no Brasil em agosto de 2012

Razdes pelas quais decisores utilizam redes
sociais: confianca, eficiéncia, relevancia e acesso
(CERA).

Principais razées pelas quais decisores de Tl utilizam
redes sociais para fins comerciais:

Confianga: 46% dos decisores desejam aprender com
experts confidveis

Eficiéncia: 45% desejam encontrar informacdes com
rapidez

Relevéncia: 40% desejam descobrir opinides/insights
relevantes

Acesso: 44% desejam acessar uma rede mais ampla

O LinkedIn é a rede social preferida pelos

mml decisores de Tl e é incorporada as suas rotinas

normais de trabalho.

Entre todos os decisores de Tl que utilizaram redes
sociais para fins comerciais, 92% utilizam o LinkedIn,
71% utilizam redes sociais pessoais e 74% utilizam
microblogs**

Nove entre dez Iéem conteldo no LinkedIn e em
redes pessoais pelo menos uma vez por més,
enquanto oito entre dez |éem conteldo em
microblogs**
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Redes sociais:
~erramentas valiosas na
nora de tomar decisodes

As decisdes de compra de Tl estdo mais complexas do que nunca. Novas
tecnologias e melhores praticas surgem todo ano, pressionando profissionais
de Tl a se adaptarem cada vez mais rapidamente. Para complicar ainda mais
esse processo, decisores de Tl sdo bombardeados com informagdes em feiras,
blogs, sites de fornecedores, boletins, conferéncias — cada um oferecendo sua
propria versao da realidade.

Os decisores de Tl estao se voltando as redes sociais para validar a enorme
quantidade de informagdes recebidas e, como resultado, compradores estao
assumindo a lideranca nas interacdes com profissionais de marketing.
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O uso de redes sociais em alta entre decisores de Tl

Decisores de Tl adotam midias sociais com voracidade. Uma estatistica
importante do ponto de vista do profissional de marketing é que 94% dos
decisores de Tl j& interagiram com um fornecedor em uma rede social*. Isso
enfatiza o valor do canal em comunicacdes bidirecionais entre compradores
e vendedores.

; 8 /0 dos decisores acessam pelo menos uma rede social*

95 /O utilizam pelo menos uma rede social para fins comerciais*

; 4 A) j& interagiram com fornecedores em redes sociais*

* Estudo conduzido pela Forrester Consulting por solicitagdo do LinkedIn em agosto de 2012

Eles participam de forma ativa,
compartilhando suas préprias
perspectivas enquanto amplificam
as dos outros.

dos decisores publicam
ou contribuem pelo
menos uma vez por més*

compartilham, curtem
ou retwittam pelo menos
uma vez por més”*
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Ao contrério do que muitos acreditam, o valor das midias sociais ndo se
restringe apenas a divulgacao da marca, mas exerce uma forte influéncia por
todo o processo de compra de Tl. Redes sociais influenciaram mais de 60%
dos decisores de Tl em cada uma das cinco fases do processo de tomada
de decisao.

Atualmente, redes sociais influenciam as compras de 83% dos decisores
de Tl, enquanto outras publicagdes de midia online influenciam 66%
dos profissionais.

A influéncia de redes sociais em cada estagio do processo de tomada de decisces*

COLOO

CONHECIMENTO ESCOPO PLANEJAMENTO SELECAO IMPLEMENTACAO

* Estudo conduzido pela Forrester Consulting por solicitagdo do Linkedln em agosto de 2012 A compra de Tl e as redes sociais 05



Principais motivos para
uso de redes sociais

Qual a explicagdo para o crescimento da utilizagdo de midias sociais por
decisores de TI? As redes sociais ajudam a resolver necessidades importantes
que podem ser representadas pelo acrénimo CERA: Confianca, Eficiéncia,
Relevancia e Acesso.
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Principais razées pelas quais decisores de Tl utilizam redes sociais para fins comerciais*

46% 45%

dos decisores encontram
aprendem com informagdes com
experts confidveis rapidez

* Estudo conduzido pela Forrester Consulting por solicitagdo do Linkedln em agosto de 2012

R

RELEVANCIA

40%

descobrem
opinides/insights
relevantes

44%

obtém acesso a
uma rede mais
ampla
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Comparagdo entre as principais redes sociais
Decisores de Tl que utilizam redes sociais concordam de forma predominante

que o LinkedIn proporciona confianca, eficiéncia, relevancia e acesso. Esses
fatores diferenciam o LinkedIn das outras redes sociais.

Os decisores de Tl consideram o LinkedIn um canal de confianca para validar informagées™*

E um recurso de
confianca que
ajuda a validar
as informacdes

provenientes de

outras fontes

53% microblogs
67% redes sociais pessoais
77% LinkedIn

** Pesquisa LinkedIn/Research Now de decisores de Tl no Brasil em agosto de 2012

Fornece um
canal confidvel

para receber
informacdes de
fornecedores

69% microblogs
73% redes sociais pessoais
84% LinkedIn
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Decisores de Tl encontram insights e O LinkedIn permite que decisores
contextos mais relevantes no LinkedIn de Tl obtenham acesso mais

rapido a informagdes
Mais de 75% dos decisores de Tl que utilizam o LinkedIn informam que o site

fornece um contexto relevante para entrar em contato com fornecedores. 80% dos decisores de Tl informam que
Mais do que isso, o LinkedIn permite que eles identifiquem as credenciais de utilizam o LinkedIn para obter informagcdes,
fontes de informacdes e filtrem as opiniGes menos confidveis. opinides e respostas rapidamente.**

Fornece um contexto relevante para entrar
em contato com fornecedores

80% LinkedIn

77% redes sociais pessoais .
Permite acesso

rapido a
informagdes**

76% microblogs

Permite a identificacdo das credenciais de fontes de informacées

79% LinkedIn

" w :
63% redes sociais pessoais 719% microblogs

74% redes sociais pessoais
80% LinkedIn

60% microblogs

** Pesquisa LinkedIn/Research Now de decisores de Tl no Brasil em agosto de 2012 A compra de Tl e as redes sociais 09



O LinkedIn ajuda decisores de Tl a acessar
uma rede ampliada de colegas e experts

O LinkedIn expande de forma significativa as fontes de conhecimento e pontos
de vista disponiveis aos decisores de Tl. 89% afirmam que o LinkedIn facilita o
aprendizado de informagdes fornecidas por colegas em cargos similares.”*

Oferece
oportunidades para
aprender sobre
experiéncias de
colegas em cargos

similares

Oferece
oportunidades

para aprender com
experts ou lideres
renomados

72% microblogs 64% microblogs
80% redes sociais pessoais 69% redes sociais pessoais
89% LinkedIn 83% LinkedIn

** Pesquisa LinkedIn/Research Now de decisores de Tl no Brasil em agosto de 2012 A compra de Tl e as redes sociais 10



Preferéncias por redes sociais

Quando o assunto é negdcios, decisores de Tl favorecem redes profissionais
a outros tipos de redes sociais. A preferéncia pelo LinkedIn entre outras redes
sociais é predominante entre 92% dos decisores de Tl que utilizam redes
sociais para fins comerciais.**

** Pesquisa LinkedIn/Research Now de decisores de Tl no Brasil em agosto de 2012
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Porcentagem de decisores

. N ) ) de Tl que utilizam redes
A utilizacdo do LinkedIn em alta entre decisores de Tl sociais para fins comerciais

Essa atividade social é incorporada as suas rotinas normais de trabalho para obter insights
profissionais. De modo geral, os decisores de Tl estdo igualmente propensos a usar o
LinkedIn e redes sociais pessoais, enquanto menos deles usam microblogs.**

Porcentagem de decisores de Tl que acessam cada rede social o
pelo menos uma vez por més por qualquer motivo** 92 A)

LinkedIn**

96% LinkedIn

96% redes sociais pessoais

88% microblogs

e @

Numero de decisores de Tl que leem contetdos de cada rede
social pelo menos uma vez por més**

71%

redes sociais pessoais**

9 entre 10 no LinkedIn

9 entre 10 em redes sociais pessoais

&

8 entre 10 em microblogs

74%

microblogs**

** Pesquisa LinkedIn/Research Now de decisores de Tl no Brasil em agosto de 2012 A compra de Tl e as redes sociais 12



Uma estatistica de grande importancia para profissionais de marketing B2B é o fato de
compradores de Tl interagirem com fornecedores no LinkedIn para fins comerciais. 75%
dos decisores de Tl seguem a pagina de um fornecedor ou participam de um grupo
estabelecido pelo fornecedor no LinkedIn para fins comerciais, enquanto 66% o fazem em
redes pessoais e 61% em microblogs.

O LinkedIn atende as necessidades dos decisores de Tl ao reunir, em uma sé plataforma
social, um contexto relevante e o acesso a uma rede confidvel de colegas e experts.

O LinkedIn é a unica rede social
que eu utilizaria para ajudar nas
decisdes relacionadas a TI.

— GERENTE DE TI

** Pesquisa LinkedIn/Research Now de decisores de Tl no Brasil em agosto de 2012
*** Dados internos do LinkedIn, agosto de 2012

Decisores de Tl utilizam
o LinkedIn de forma
particularmente ativa

75%

dos decisores de Tl interagiram
com a pagina ou um grupo de um
fornecedor para fins comerciais no
LinkedIn**

2X

maior a probabilidade de
acessar o LinkedIn Today***

3X

mais conectados***

X

maior a probabilidade
de seguir empresas de
tecnologia***
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Tendéncias globais

Conduzimos essa pesquisa em outros mercados e descobrimos que a influéncia
de redes sociais € universal.

A India e o Brasil séo lideres mundiais no uso de redes sociais. De fato, 100% de
todos os decisores de Tl na India e 98% no Brasil acessam pelo menos uma rede
social por més, comparado com a média mundial de 89%.*

E interessante notar que o Brasil e a India também tendem a ser mais
influenciados por redes sociais em etapas mais avancadas do processo de
compra. Nos dois paises, mais de 70% afirmam utilizar redes sociais na fase final
de implementagdo, comparado a uma media global de 47%.*

GLOBAL AMERICA REINO

MEDIA DO NORTE UNIDO FRANCA ALEMANHA INDIA AUSTRALIA BRASIL

Acessam pelo

menos uma rede  [FH210 L7 88% 90% 86% 77% 100% 87% 98%

social por més

Acessam pelo
eocaloaine [l 85%  81%  83%  75%  92%  78%  95%

comerciais

* Estudo conduzido pela Forrester Consulting por solicitagdo do Linkedin em agosto de 2012 A compra de Tl e as redes sociais 14



Melhores praticas para profissionais
de marketing no setor de Tl

co
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Marque presenca nos canais mais relevantes, como As interagdes sociais influenciam todo o processo de

o LinkedIn, onde os decisores de Tl acreditam que o compras. Portanto, marcas precisam estar preparadas
nivel de confianca em interagdes com fornecedores para atender as necessidades de seu publico,

é maior. Estabeleca confianca oferecendo o desde a etapa de conhecimento até a compra e
conhecimento que o seu publico busca. Essas implementacao. Saiba quais os tipos de informagdes
informacdes podem visar auxiliar decisdes de que os seus compradores precisam e quando
compra, mas muitas vezes podem também ser oferecé-las; nao se esquega de continuar a agregar
objetivas, como fatos a respeito de uma determinada valor mesmo depois de fechar o negécio.

tecnologia, protocolo ou tendéncia.

Os 3 principais tipos de contetiido que compradores de Tl procuram
em cada etapa do processo de tomada de decisao

CONHECIMENTO ESCOPO PLANEJAMENTO SELECAO
Estudos de caso Estudos de caso Estudos de caso Opinies de experts
Melhores praticas Melhores praticas Melhores praticas Melhores praticas
Noticias do setor Noticias do setor Pesquisas / artigos Pesquisas / artigos
de Tl de Tl técnicos técnicos

IMPLEMENTAGCAO

Ferramentas de
diagndstico

Guias / listas de
verificacdo

Melhores praticas
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As opinides e recomendagbes

de colegas sdo de grande
importancia; por isso, enfoque e}
seu marketing para alcangar os
individuos mais ativos e de maior
influéncia que podem ajuda-lo

a amplificar a sua mensagem.
Muitos profissionais de marketing
ignoram o fato de que uma das
maneiras mais faceis e eficazes
de realizar isso nas redes sociais
é publicar atualizagdes dedicadas
aos seus seguidores. Essas
atualizacdes ndo devem conter
somente noticias da empresa

ou a respeito de produtos, mas
também comentarios sobre
novidades do setor, tendéncias e
outros acontecimentos relevantes
que possam interessar seu
publico-alvo.

Hoje em dia, compradores
determinam com quem e

onde desejam interagir. Como
resultado, profissionais de
marketing devem atrair clientes
oferecendo contelddo que ajuda
a atender as suas necessidades.
Destaque insights e solugdes

e ndo o seu produto. Enfoque
na qualidade do contetdo,

ja que esse é o principal fator
que motiva decisores de

Tl a seguirem a sua marca.
Conteldos fornecidos por
lideres renomados e experts
sdo mais confidveis e valiosos
para compradores e, a0 mesmo
tempo, destacam a sua posi¢do
de lideranca e suas conexdes
no setor.

Preste atengdo a quando, onde
e como seu publico deseja
interagir e incentive o didlogo
entre clientes e com a sua marca.
Considere o seu papel como o
de um anfitrido em uma reuniao
de profissionais do setor em

vez de um palestrante em uma
conferéncia; vocé nao deve sd
falar, mas também ouvir.
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Interaja com decisores de Tl
no contexto certo.

Receba a ajuda do LinkedIn. Entre em contato conosco em
marketing.linkedin.com/contact.

As duas pesquisas acima foram conduzidas pela Forrester Consulting e
a Research Now por solicitagdo do LinkedIn em agosto de 2012. Duas
pesquisas independentes de 100 decisores de Tl foram conduzidas no Brasil.

Aproximadamente 70% dos entrevistados trabalham em Tl e 30% em negdcios.

Linked [}



