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Introducéo

Introducdo

O ano de 2020 nos impulsionou a um novo normal, com
analistas prevendo que a resiliéncia dos negdcios serd

o principal diferencial da década de 2020. Como jd era
esperado, a pandemia afetou todos os aspectos das
nossas vidas. A volatilidade do mercado e as mudancas
no uso e adog¢do da tecnologia levaram os fornecedores
de tecnologia a uma nova era de inovacdo, com foco na
confiabilidade e inovacdo, no aumento da importéncia
do usudrio final e no desenvolvimento de relacionamentos
com um comité de compradores expandido.

Aqueles que estiverem preparados, forem dgeis e se
adaptarem bem as mudancas teréio a chance de ndo
apenas sobreviver, mas de prosperar.

Esta é a era da agilidade.

Em toda a América Latina, a equipe do LinkedIn
observou os profissionais de marketing de tecnologia
aproveitarem essas oportunidades. Vemos a tecnologia

“Embora este ano tenha nos
ensinado que nenhum negdcio é
100 por cento resiliente, aqueles
fortalecidos pela tecnologia
digital sGo mais resilientes e

mais capazes de se transformar
ao enfrentar mudancgas radicais
como as que estamos vivenciando”.

Satya Nadella
CEO, Microsoft

Relatério anual da Microsoft para 2020

A era da agilidade

como catalisadora dessas mudancas, uma ferramenta
poderosa que pode acelerar o modo como as empresas
se diferenciam das concorrentes, se adaptam as
necessidades dos clientes e se mantém resilientes frente as
forcas disruptivas globais. Em seu sétimo ano, a pesquisa
de compradores de tecnologia do LinkedIn é uma das
maiores pesquisas de compra e tomada de decisdes

no setor de tecnologia B2B. Este relatorio apresenta um
cenario novo e dindmico na América Latina, analisando
cinco tendéncias importantes para os profissionais de
marketing de tecnologia.

Esses insights podem ajudar a proteger e expandir seus
negocios na era da agilidade.

Preethi Sundaram,

Lider de Marketing na América Lating,
Europa, Oriente Médio e Africa
Solugdes de Marketing do Linkedln
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Introducao A era da agilidade

O tendéncias do marketing de
tecnologia na era da agilidade

9% dos 557 participantes eram da regido da Ameérica
Latina. As tendéncias descobertas na pesquisa
ajudardo os profissionais de marketing de tecnologia
B2B a vencer na década de 2020, trabalhando de

maneira mais inteligente.

A pesquisa de compra de tecnologia B2B do LinkedIn
inclui insights e respostas de 5.894 decisores* de
tecnologia na América Latina, América do Norte,
Europa, Oriente Médio, Africa e Asia-Pacifico.

1

2

3

4

O

. . . . .
Empresa
O comprador estabelecida ou Conhega o Os usudrios Fronteiras
anénimo chegou emergente? Os facilitador finais sdo a abertas: a
para ficar compradores de Tl extensdo da lacuna no
querem as duas sua marca pos-venda

Pagina 6

Coisas

Pagina 9

‘Consulte a pagina 23 para ver os participantes e a metodologia da pesquisa global

Pagina 12

Pdgina 15

estd em jogo

Pagina 18

M 2020: a era da agilidade 3



Introducéo

A era da agilidade

As empresas latino-americanas estdo
reavaliondo seus principios badsicos

A medida que as estratégias e os orcamentos mudavam
devido ao impacto econdmico da pandemia, as
organizagdes ndo tiveram outra escolha a ndo ser
reavaliar seus principios badsicos. Os efeitos indiretos sdo
evidentes nos investimentos em tecnologia previstos em
todas as regides, por empresas de todos os tamanhos e
subcategorias nos proximos 12 meses.

140%

manter ou aumentar os
orcamentos

Solucdes de Marketing do LinkedIn 2020 “Retorno ao crescimento: insights para ajudar a comunidade de marketing por meio

do planejamento de negécios e de recuperag&o.”

18%

suspender os orcamentos

Acreditamos que essas mudancgas nos investimentos
refletem a evolucdo dos modelos de negdcios &
medida que as empresas passam por trés cendrios
comuns de recuperacéo®:

¢ Negodcios interrompidos: empresas que estdo
enfrentando impactos severos na receita e
lucratividade devido & reducdo da demanda
dos clientes. Seus orcamentos de tecnologia
provavelmente serdio afetados por agdes de corte
de custos e preservacdo de fluxo de caixa.

¢ Negdcios atipicos: empresas que estdo desenvolvendo
solugdes criativas para superar quedas tempordrias de
receita. Os orcamentos de tecnologia dessas empresas
provavelmente permanecerdo neutros ou serdo
redirecionados para iniciativas prioritdrias.

¢ Negodcios em evolucdo: empresas que estdo se
adaptando rapidamente e oferecendo servicos
diferenciados para agregar mais valor a publicos
novos e existentes. E provavel que os orcamentos de
tecnologia aumentem, alimentando o crescimento
futuro por meio da inovagdo.

M 2020: a era da agilidade 4



Introducédo

A era da agilidade

O que isso significa para os compradores
e fornecedores de tecnologia?

Os resultados da pesquisa revelaram que os compradores
em todo o mundo est&o em conflito em relacdo aos
investimentos, e muitas empresas estdo reavaliando o papel
da tecnologia com as novas prioridades estratégicas. Este
ano revelou problemas relacionados a gastos excessivos
em tecnologia, além da falta de adogdo e eficiéncia da
tecnologia. Aproximadamente um terco dos compradores
de tecnologia estdo planejando reduzir os investimentos em
comparagdo com o periodo anterior & COVID-19, enquanto
13% interromperdo esses investimentos completamente.

Apesar disso, existe uma crenca un@nime de que os
investimentos em tecnologia séo necessdrios para aumentar
a resiliéncia. Com o trabalho remoto, as vendas virtuais e
outras necessidades tecnoldgicas inevitaveis, a pandemia
gerou uma transformagdo digital. Os participantes provaram
que ainda hd um montante substancial de investimento
sendo realizado: 30% deles planejam manter os orcamentos
e 13% pretendem aumentd-los.

Como a COVID-19 afetard os investimentos?

Diminuirdo em relacdo
ao periodo anterior
a pandemia da
CQOVID-19

Serdo interrompidos/
SUSPEensos

2Se relevante, como a pandemia da COVID-19 afetard os investimentos da sua empresa em [PIPE FROM HS5] nos préximos 12 meses?

América Latina (N=557)

Permanecerdo iguais
ao periodo anterior
a pandemia da
CQOVID-19

Na América Latina, observamos pontos mais extremos do que
no restante do mundo: 18% planejam suspender o orcamento,
31% diminui-lo, 17% aumentd-lo e 25% manté-lo.

25%

17% 10%

Prefiro ndo responder/
ndo sei

Aumentardio em
relacdo ao periodo

anterior & pandemia
da COVID-19

M 2020: a era da agilidade 5



O comprador anénimo
chegou para ficar

N

encCid

Quando entram em contato com vocé, grande parte
dos potenciais compradores ja pesquisaram sua empresal.

19 tend



12 tendéncia

O comprador anénimo chegou para ficar

Direcione seus esforcos para os primeiros
estagios do processo de decisdo do

comprador anonimo

Na pesquisa do LinkedIn, somente 25% dos
compradores B2B relatam que desejam
compartilhar informagdes de contato em troca
de acesso a um conteldo interessante. Por qué?
A natureza das pessoas envolvidas nas compras
de tecnologia B2B mudou. A maneira como os
compradores de tecnologia querem se relacionar
com os fornecedores mudou. Eles querem ser
andnimos e passar pelo processo de decisdo de
compra tradicional nos seus proprios termos.
Cerca de um terco dos potenciais compradores
fazem pesquisas independentes sobre uma
empresa antes de entrar em contato com

a equipe de vendas.®)

Na Ameérica Latina

0376

dos processos de
decisdo de compra
levam mais de um ano

3De qual fase do processo de decisdo de compra de [PIPE FROM HS5] vocé participa? América Latina (N=557)

O processo de decis@io de compra de tecnologia
pode ser complicado e longo. O processo de
decis@o médio do comprador de tecnologia B2B é
mais longo do que pensamos, principalmente em
grandes empresas. Mais de 50% dos compradores
na Ameérica Latina demoram mais de um ano para
comprar tecnologia, precisando de pouco mais de
trés meses, em média, para avaliar as solucdes.

Esses compradores anénimos avaliando solucdes
de tecnologia mudam ao longo do processo de
decisdo de compra. Mais da metade dos decisores
estdo envolvidos no inicio da jornada, mas esse
numero é reduzido conforme o processo avanca.

lem

cada 2

decisores estd envolvido
nos estdgios iniciais®

M 2020: a era da agilidade 7
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12 tendéncia

O comprador anénimo chegou para ficar

Agregue valor ao comprador anénimo,
sem pedir nada em troca

O que isso significa para os profissionais de marketing de
tecnologia que normalmente se concentram na fase de
geracdo de leads?

Eles precisam ser ousados e agregar valor, fornecendo
informagcdes aos compradores andnimos, sem pedir

nada em troca. Para isso, eles devem se alinhar ao novo
processo de deciséio do comprador de tecnologia moderno,
atentando cos estdgios invisiveis em que os compradores
andénimos estdo mais ativos. Isso significa investir em
pesquisa, bem como na andlise de termos de pesquisa e
palavras-chave para identificar os problemas do publico.

Demonstre que sua organizacdo entende os compradores
andnimos, criando contetdos que respondam as
perguntas que eles podem ter quando pesquisam solucdes.

5376

dos compradores fizeram pesquisas
independentes antes de entrarem
contato com um fornecedor®

“Quando vocé decide se conectar com um fornecedor para [PIPE from HS5]? América Latina (N=557)

Empresa em destaque: Atlassian

Esses conteddos precisam ser livres e de fécil acesso,
agregando valor e oferecendo informagdes antecipadas
aos potenciais compradores, sem obstdculos como
preenchimento de formuldrios.

Os compradores na América Latina que pesquisam
fornecedores de tecnologia querem evidéncias da
experiéncia deles. Se essas informagdes ndo estiverem
disponiveis imediatamente, nem sempre eles irdo solicitd-
las. Eles simplesmente irdo embora. Para prosperar na era

da agilidade, as organizacdes precisam aceitar o desafio

e compreender a assimetria das informagdes. Eles sabem
mais sobre vocé por enquanto. No entanto, se vocé se alinhar
ao processo deles, eles entrar@o em contato antes do que
VOCé esperal.

.\

ATLASSIAN

A Atlassian € uma empresa que cria solucdes
para desenvolvedores de software e
gerentes de projeto.

Eles entendem o comprador anénimo e sabem que
precisam dar espaco a ele.

“Conte a eles quanto vai custar.
Responda as perguntas frequentes.
E depois combine isso com um
servico incrivel na outra ponta.”

Robert Chatwani, Diretor de
Marketing, Atlassian

M 2020: a era da agilidade 8
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- mpresa estabelecida
ou emergente? Os
compradores querem
as duas coisas

Os compradores na América Latina guerem inovagdo e flexibilidade
oferecidas pelas marcas emergentes. Mas eles também querem a
confiabilidade que os fornecedores experientes podem oferecer.
Vocé precisa ser os dois ao mesmo tempo.

encCid

N

29 tend




22 tendéncia Empresa estabelecida ou emergente? Os compradores querem as duas coisas

Os paradoxos das necessidades dos
compradores de tecnologia

Os compradores de tecnologia tém muitas opgdes. A pandemia e as novas restricdes orcamentdrias

Eles querem inovagdo e flexibilidade oferecidas posicionaram o valor acima de tudo, e os compradores
pelas marcas emergentes. Mas também buscam de tecnologia na Ameérica Latina passaram a buscar

a experiéncia e a confiabilidade das empresas produtos que oferecam o pacote completo: bons
renomadas. Recentemente, observamos uma precos, muitos recursos e servigos de qualidade.

tendéncia positiva: os compradores de tecnologia
ndo precisam mais escolher entre marcas conhecidas
e novas concorrentes ageis. Eles podem escolher
fornecedores com as duas caracteristicas.

Uma descoberta interessante da pesquisa é que

os compradores de tecnologia na América

Latina estdo mais interessados do que nunca

em fornecedores emergentes. Um em cada trés

As marcas de maior sucesso se posicionaram participantes disse que estd aberto para experimentar
como podendo oferecer os dois, e os compradores um novo fornecedor.®?

de tecnologia exigem isso. Um em cada dois

compradores latino-americanos consideram novos

4
fornecedores se esses paradoxos de necessidades 1 e I I ' CO d O 3 o
o

n&o forem atendidos.*? Os compradores procuram

certas caracteristicas das solugdes, como recursos, o . [
flexibilidade e acessibilidade, bem como fatores esta propenso a experit-

de servico, como suporte pds-venda e a mentar um novo fornecedor ®
capacidade de alcancar o resultado desejado.

Os fatores mais importantes ao considerar um novo fornecedor:

60% 50

Preco Disponibilidade de Suporte pds-venda Versatilidade
produtos/recursos e flexibilidade
que atendam as
minhas necessidades

%e Quais sdo os fatores mais importantes ao selecionar um fornecedor para [PIPE FROM HS5]? América Latina (N=557)
%O quanto vocé estaria disposto a experimentar um novo produto ou empresa no mercado para [PIPE FROM HS5]? América Latina (N=557) B 2020: q era da agilidade 10



22 tendéncia

Empresa estabelecida ou emergente? Os compradores querem as duas coisas

O papel do marketing no
paradoxo das necessidades

Apesar disso, a credibilidade é e sempre serd uma
qualidade atraente para os potenciais compradores.
/1% dos compradores de tecnologia na América
Latina desejam um fornecedor que demonstre
profunda experiéncia e conhecimento.©) No entanto,
apenas ser confidivel ndo é suficiente. Para ter sucesso
na era da agilidade, tanto as marcas estabelecidas
quanto as novas tém oportunidade de vencer,
diferenciando suas ofertas e posicionando-se como
inovadoras e confidveis. O marketing tem um papel
importante nesse processo.

Os compradores de tecnologia B2B estdo
tentando resolver esse paradoxo de necessidades,
garantindo que seus fornecedores tenham todas
essas caracteristicas. O marketing tem um papel
fundamental para resolver esse problema, gerando

familiaridade, demonstrando relevéncia e ajudando os

compradores a percorrer as mudangas e incertezas ao
longo do processo de decis@o de compra.

/1%

dos compradores de
tecnologia querem um
fornecedor que demonstre
profunda experiéncia e
conhecimento

¢Quais sdo os fatores mais importantes ao selecionar um fornecedor para [PIPE FROM HS5]?

salesforce

Empresa em destaque: Salesforce

A Salesforce é lider global em gestéo de
relacionamento com o cliente, capacitando as
empresas a se conectar com seus clientes de
uma maneira totalmente nova.

A abordagem de marketing da empresa é uma
aula de como equilibrar razdo e emogdo: uma
lider de mercado com um diferencial.

“Nossa inovacdo se baseia em
Q ouvir com aten¢do nossos clientes,
= conhecer suas necessidades e
é entender como podemos ser
relevantes para eles.”
Daniel Hoe,

Lider de Marketing - América Latina, Salesforce

N
ol

—
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Conheca o
tfacilitador de Tl

A medida que os negocios na América Latina se tornam
cada vez mais digitais, os decisores de Tl deixam de
assumir a funcdo de decisor final e passam a ser um
parceiro de negdcios que facilita a compra de tecnologia.



32 tendéncia Conheca o facilitador de TI

De decisor de Tl a facilitador
de tecnologia

Ao analisar mais de sete anos de dados de
pesquisa, observamos uma evolucdo na drea de
Tl. Os compradores de tecnologia ndo sdo mais
especialistas em Tl. Acabou a era de um Unico
decisor de T, que tem a responsabilidade principal
de pesquisar, integrar e renovar a tecnologia.

Como resultado, a estrutura do comité de
compradores de Tl mudou. Agora, as organizagdes
s@io compostas por facilitadores de TI (T1, financas,
compras) e compradores de Tl (vendas, marketing).
Nossa pesquisa revelou uma divisdo entre esses
dois grupos. Marketing e vendas agora lideram

e assumem o controle de suas decisdes de
tecnologia. Atualmente, 56% das funcdes de
negocios influentes estdo fora da drea de Tl na
América Latina.”? Pela primeira vez, observamos o
papel do Tl mudar fundamentalmente. A posicéo
da drea de Tl caiu em relacdo a outras funcdes
como decisor principal em compras de tecnologia.
O departamento passou de decisor de Tl para
facilitador de tecnologia.

Alinfluéncia da drea de Tl nas decisdes de compra
de tecnologia caiu de 75% em 2014. Ainda assim,
a drea de Tl continua a desempenhar um papel
influente de orientador nas empresas.

das funcdes de negdcios influentes

ficam fora da drea de Tl

7Qual fungdo exerce mais influéncia nas compras de tecnologia da sua empresa? [pipe: pQ3_title]. América Latina (N=557) ﬂﬂ 2020: a era da Ggﬂiddde 13



32 tendéncia Conheca o facilitador de TI

Os profissionais de marketing precisam
convencer diversos stakeholders

Para tomar as decisdes certas e melhorar os resultados
dos negdcios usando a tecnologia, os compradores
entendem a importancia de colaborar estrategicamente ®0

com os facilitadores. Como a linha que separa os 1 e m
decisores e os usudrios finais ficou mais ténue, faz sentido o

que mais da metade dos compradores de tecnologia 0

trabalhe com a drea de Tl ao comprar tecnologia.® 0 d 2
A proeminéncia dos departamentos de financas e o0 C O O
compras aumentou nos Ultimos dois anos, impulsionada

por um foco maior no precgo. compras envolve

a area de Tl
Claramente, o comité de compra de tecnologia mudou.
Os compradores de tecnologia buscam ativamente
a funcionalidade, a facilidade de uso e o impacto nos
negocios, enquanto os facilitadores analisam o preco,
aintegracdo e a ado¢do. Para os profissionais de
marketing de tecnologia, isso sinaliza a importancia de
demonstrar os recursos da solucdo e a credibilidade

para os diversos stakeholders trabalhando juntos para Empresa em destaque: Microsoft

alcancgar objetivos comuns.

B Microsoft

A missdo da Microsoft é capacitar cada pessoa e
cada organizagdo no planeta a realizar mais. Nos
ultimos anos, essa missdo envolveu engajar um
comité de compra em rapida expansdo.

. = “Uma oportunidade hoje tem
duas vezes mais stakeholders
envolvidos do que alguns

anos atrds. Conversamos com
lideres de tecnologia, finangas,
marketing e meio ambiente.”

Sébastien Imbert, Diretor de Marketing,
Microsoft Franca

8 Com quais departamentos funcionais vocé trabalha ao comprar [PIPE FROM HS5]. M 2020: aerada Ggﬂiddde 14
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O usuario final e a
extensdo da sua marca

N

encCid

Sua oferta pode ser a melhor de todas, mas os compradores
ndo acreditardo em vocé. Como vocé comprova seu valor?

49 tend



43 tendéncia O usudrio final é a extens@o da sua marca

Uso da prova social paro
tomada de decisdes

As pessoas sempre usaram a prova social de alguma
forma, e isso acontece mais do que nunca na era
digital. Gostamos de saber das experiéncias e
feedback de outros usudrios, independentemente do
fornecedor de tecnologia. Com a democratizagdo
da experiéncia de compra possibilitada pelas midias
sociais e outras inovagdes de compartilhamento

de conhecimento, a confianca e a reputacdo se
tornaram fundamentais.

Os compradores estéio achando cada vez mais dificil
se orientar no ambiente atual saturado de tecnologia.
Nessa economia de avaliagdes, os compradores

se inspiram em uma variedade de fontes, que os
ajudam a considerar as vantagens e desvantagens
de fornecedores em um mercado concorrido.

Quais recursos estdo

relacionados ao “aumento

"f‘)
da Conﬁonc;o no produto ’ Essas informagdes independem dos tipos de

informacdo que os fornecedores divulgam,

e os profissionais de marketing de tecnologia ndo
tém controle editorial. Embora os compradores
ainda sejam motivados pela publicidade, que &
o terceiro maior fator de influéncia na compra,?”
a pesquisa deixa claro que eles procuram e sdo
mais impactados pelo boca a boca.

(o)
46% )
40% A maioria das empresas j& divulga estudos de
caso tradicionais, mas isso ndo é suficiente.
o,
20%
Avaliacoes Consultor Estudo de Blogs e
de colegas caso foruns
de profissdio
9 Acima est&o alguns recursos diferentes relacionados & compra de [PIPE FROM HS5]. Quais recursos influenciam as compras da sua empresa e m 2020: a era da agilidade 16
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43 tendéncia

O usudrio final é a extens@o da sua marca

O usudrio final € o protagonista

O marketing eficaz aproveita a prova social
gerada por colegas. As melhores marcas estdo
transformando a drea de marketing, tornando o
usuario final seu protagonista, porque entendem
que seus melhores clientes podem convencer um
novo comprador melhor do que ninguém. Para que
os clientes promovam sua marca, os fornecedores
precisam destacar suas narrativas usando todas as

zapier

A Zapier € uma empresa remota global
que permite aos usudrios finais integrar os
aplicativos da Internet.

ferramentas a disposicdo, como eventos, estudos
de caso e outros programas de conteudo. A estratégia de marca da Zapier é voltada
aos usudrios finais, inspirando-se em incriveis
historias de sucesso de clientes e usando seus

canais de marketing para destacd-las.

lem

cada 2

compradores diz que a
validagdo dos colegas € o
principal meio para aumentar
sua confianca em um produto®

[ ~ 7. .
Ndo é irritante como um
discurso de vendas insistente.”

Wade Foster, Founder, Zapier

XXX
'

As empresas que entendem o valor da prova social
ja incorporaram esse fator fundamental em seus
planos de marketing. Elas destacam seus usudrios e
os transformam em promotores da marca por meio
de canais digitais como podcasts e publicacdes
em redes sociais. O valor das avaliacdes e
recomendagdes de colegas é altissimo. Com esses
recursos, os profissionais de marketing podem ser
inovadores e criativos, encontrando novas maneiras
de incluir citacdes, depoimentos e provas de
clientes na publicidade e promocéo.

9Quais recursos influenciam as compras da sua empresa e de que forma? América Latina (N=557)
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Fronteiras abertas: o
lacuna no pos-vendo
esta em jogo

Conforme os orcamentos sdo avaliados com mais
atencdo, o suporte pos-venda é fundamental. Os
profissionais de marketing devem aproveitar a
oportunidade para informar, conduzir e otimizar programas
que agreguem mais valor para os clientes existentes.

encia

N

59 tend



52 tendéncia

Fronteiras abertas: a lacuna no pés-venda estd em jogo

Os compradores estdo investindo em
um resultado, ndo em um produto

Atualmente, os compradores de tecnologia pensam
além do investimento inicial. Os resultados da

pesquisa mostram que os compradores estdo mais
cautelosos com os orcamentos e com a necessidade
de comprovar o valor em longo prazo. Ainda assim, os
compradores de tecnologia concordam unanimemente
gue o investimento em tecnologia € necessadrio para
incentivar a resiliéncia e agilidade das organizagdes
neste periodo de transformagdo digital. Isso cria um
conflito para esses compradores.

Entender esse conflito ajuda os fornecedores de
tecnologia a atender as necessidades deles. As
compras de tecnologia devem agregar valor para a
organizagdo. Por isso, os compradores estdio investindo
no resultado desejado, ndo em um produto.

Ao comprar, os decisores estdo priorizando o suporte
pos-venda e avaliando experiéncias anteriores com

as solucdes. Mais da metade dos compradores de
tecnologia afirma que o suporte pds-venda € um

fator importante ao escolher um fornecedor.™ Em um
mercado concorrido, os fornecedores de tecnologia
que oferecem suporte pds-venda confiGvel e especifico
para o setor tém vantagem.

617% ::

dos compradores de tecnologia
afirmam que o suporte pos-
venda é um dos fatores de maior
importancia pelo qual eles
escolhem a marca. Y

1 Quais s&o os fatores mais importantes ao selecionar um fornecedor para [PIPE FROM HS5]? América Latina (N=557)

O longo prazo de ado¢do de novas compras de
tecnologia é outra drea fundamental que precisa ser
enfrentada pelos fornecedores. A implementacdo de
tecnologias em grandes empresas pode levar quase
seis meses, e as renovagdes demoram mais do que
qualquer outra parte do processo. Os compradores de
tecnologia buscam por sinais que demonstrem que o
custo da adog¢do de uma nova tecnologia pode ser
minimizado e que eles poderdo atingir os resultados
esperados com a compra. Abordar esse longo estagio
de implementacdo é fundamental para reduzir o prazo
em que o produto possa comegar a entregar valor,
diminuir as dificuldades de adoc¢do e garantir que os
clientes continuem com uma solucdo.
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52 tendéncia Fronteiras abertas: a lacuna no pés-venda estd em jogo

Um diferencial importante
para os compradores

Os longos prazos de implementacdo sd@o outro indicador
claro de que os fornecedores precisam fechar as lacunas
do pds-venda. Para os profissionais de marketing, isso
significa ndo apenas usar o suporte poés-venda em seu
posicionamento e mensagens, mas também destacar

atender aos desejos do comité de compra expandido, a drea 4 /
de marketing precisa enfatizar o papel do pos-venda.

sua capacidade de reduzir o prazo do time-to-value. Para
X X X X X J

dos compradores de tecnologia afirmam
que experiéncias anteriores com a
solucdo séo um fator importante ao
escolher um fornecedor®?

Sabemos que manter um cliente feliz é mais facil e mais
barato do que conquistar um novo. Quase metade dos
compradores de tecnologia considera experiéncias
anteriores com a solucdo ao escolher um fornecedor.
Oferecer suporte pds-venda com maior foco na retencdo
e no marketing voltado aos clientes existentes fortalecerd
os relacionamentos com os mesmos e gerard mais
oportunidades de negdcios. Para aproveitar as vantagens
do pds-venda, os profissionais de marketing precisam
descobrir os possiveis problemas enfrentados pelos clientes
existentes. E, em seguida, tomar medidas corretivas e criar
mensagens direcionadas e planos de agdo para lidar com
esse sentimento.

Nossa pesquisa mostra que esse € um diferencial
essencial para empresas de tecnologia e uma fronteira
aberta com excelentes possibilidades.

Empresa em destaque: IBM

A IBM é uma das principais empresas de tecnologia “Nossa estratégia digital tem uma abordagem de
do mundo, colocando o poder da nuvem hibrida, da desenvolvimento com foco no cliente e um sistema de
tecnologia quantica e da inteligéncia artificial para gerenciamento que dimensiona e cria oportunidades
resolver problemas grandes e pequenos. qualificadas de maneira confidvel, fornecendo um processo
de decisdo relevante e integrado, com uma visdo holistica
Por meio de uma colaboragdio préxima, as equipes de das solugdes IBM. Nesse sistema, é fundamental entender o
marketing e vendas se alinharam em torno de uma visdo comportamento do publico em todas as etapas do processo,
baseada em dados do cliente que vai muito além de principalmente no pos-venda.”

apenas fechar negdcios.

Alexandre Santos Dogakiuchi,
Head Digital Marketing — LATAM, IBM

2Quais séo os fatores mais importantes ao selecionar um fornecedor para [PIPE FROM HS5]? m 2020: a era da o{gilidade 20


https://www.linkedin.com/in/alexandre-santos-dogakiuchi-78910a3/
https://www.linkedin.com/in/alexandre-santos-dogakiuchi-78910a3/

Tecnologia de marketing
na era da agilidade

A pandemia global acelerou as conversas sobre o uso da
tecnologia. Os compradores de tecnologia precisam saber
que estdo maximizando o valor investindo em solucdes
ageis que oferecem um resultado positivo em longo prazo.

Conclusdo



Conclusao O marketing de tecnologia na era da agilidade

Apenas quem for receptivo a mudancas e disposto a se adaptar
dominard a era da agilidade.

Principais licdes para profissionais de marketing que desejom
ter sucesso:

Quando entram em contato com vocé, grande parte dos potenciais compradores j&
pesquisou sua empresa.

1 ) O comprador andnimo chegou para ficar

Empresa estabelecida ou emergente? Os compradores
querem as duas coisas

2 Os compradores na América Latina querem inovagdo e flexibilidade oferecidas pelas
marcas emergentes. Mas eles também querem a confiabilidade que os fornecedores
experientes podem oferecer. Vocé precisa ser os dois ao mesmo tempo.

3 A medida que os negdcios na América Latina se tornam cada vez mais digitais, os decisores
de Tl deixam de assumir a funcdo de decisor final e passam a ser um parceiro de negocios
que facilita a compra de tecnologia.

4 O usudrio final é a extensdo da sua marca

Sua oferta pode ser a melhor de todas, mas os compradores ndo acreditaréio em vocé.
Como vocé comprova seu valor?

Fronteiras abertas: a lacuna no pds-venda estd em jogo

5 Conforme os orcamentos sdo avaliados com mais atencdo, o suporte pos-venda €
fundamental. Os profissionais de marketing devem aproveitar a oportunidade para informar,
conduzir e otimizar programas que agreguem mais valor para os clientes existentes.

A era da agilidade. Espere o inesperado. Prepare-se para se adaptar. B 2020:aera da agilidade 22



Conclusdo O marketing de tecnologia na era da agilidade

Participantes e metodologia da pesquisa:

decisores de tecnologia da América
Latina, América do Norte, Europa,

0.894 o/

Oriente Médio, Africa e Asia Pacifico.

desses decisores
eram da América

Latina (557).

Para se qudlificar para esta pesquisa, os participantes
devem ter pesquisado, avaliado, comprado,
implementado ou renovado uma solugdo de tecnologia
corporativa em uma ou mais das seguintes subcategorias
nos ultimos seis meses:

M\ [ BB B

Hardware para Software para Hardware para Software para
usudrios finais usudrios finais data center data center

A base de participantes inclui amostras de empresas
pequenas, médias e grandes.

A base de participantes inclui as dreas de finangas,
marketing, vendas, desenvolvimento de negdcios,
pesquisa e desenvolvimento, produtos, cadeia de
suprimentos/logistica, juridico/compliance, RH,
compras, T1, engenharia e comunicagdo.

Pesquisa realizada em julho de 2020.

Para ver os resultados da América Latina em comparagdo
com o resto do mundo, confira o relatério global aqui.
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https://business.linkedin.com/marketing-solutions/success/tech-buying-research-guide

Como o LinkedIn pode
ajudar os profissionais
de marketing na era
da agilidade

Comeceja

Para mais recursos de marketing de

tecnologia, acesse Inkd.in/techhub

Pela primeira vez na histéria da midia, vocé pode
alcancar profissionais de todo o mundo em um
so lugar. Mais de 706 milhdes de profissionais

do mundo inteiro se reinem no LinkedIn para

se conectar e se informar, avancar na carreira

e trabalhar de maneira mais inteligente. Juntos,
eles formam a maior comunidade global de
profissionais. Séio os decisores, influenciadores

e lideres de hoje e de amanha: exatamente as
pessoas que vocé deseja alcangar.

[ Solucdes de Marketing



http://lnkd.in/techhub
https://www.linkedin.com/campaignmanager/
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