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O impacto do LinkedIln Sales Navigator nas equipes de

vendas na América Latina

O LinkedIn Sales Navigator Advanced Plus é uma

plataforma de deep sales voltada a vendas B2B que
oferece recursos para geragao de leads, priorizagcao
de contas, engajamento de clientes e muito mais. Com
essa solugéo, as equipes de vendas podem pesquisar
potenciais clientes e desenvolver relacionamentos com
clientes atuais de alto valor, aproveitando dados
primarios (integrados e completos) sobre profissionais.

O LinkedIn contratou a Forrester Consulting para
entrevistar nove representantes e realizar um estudo
global Total Economic Impact™ (TEI) para entender
melhor os beneficios, custos e riscos associados ao
LinkedIn Sales Navigator e para avaliar melhor o
retorno sobre o investimento (ROI) que as empresas
podem obter com a implantagéo do Sales Navigator.'

Este resumo é um destaque regional do estudo global TEI
publicado na integra, com foco no uso do Sales Navigator
na América Latina e no valor da solugao para as equipes
de vendas. No estudo, foram entrevistados decisores de
duas empresas de software da América Latina:

e Head of B2B Digital Marketing (empresa de
telecomunicagdes com 42 usuarios do Sales
Navigator).

e Executive Director of GTM Strategy (empresa de
software com 59 usuarios do Sales Navigator).

DESAFIOS ENFRENTADOS PELAS EQUIPES DE
VENDAS NA AMERICA LATINA

Os dois representantes entrevistados nas equipes de
vendas da América Latina declararam que, antes da
implementagao do Sales Navigator, ndo conseguiam fazer
prospeccao nem identificar e entrar em contato com leads
de qualidade usando as fontes de dados de terceiros
disponiveis (como listas e ferramentas de vendas
desatualizadas). Além disso, a falta de integragao entre

o0 CRM e o conjunto de tecnologias de vendas prejudicava

muito a eficiéncia das equipes de vendas.

Sem automacao e com dados coletados de diferentes
fontes, os membros das equipes precisavam identificar,
corresponder, deduplicar e atualizar manualmente as
contas quando os potenciais clientes mudavam de
emprego ou atualizavam seus perfis profissionais; esses
processos estao sujeitos a erros humanos e podem afetar
a precisao dos dados. A utilizagdo de dados inadequados
coletados de diferentes fontes e os custos com listas de
potenciais clientes de terceiros e iniciativas fracassadas
de contato inicial ndo solicitado trouxeram grandes
desafios relacionados ao gerenciamento de vendas. Isso
prejudicava a produtividade e a capacidade das equipes
de identificar leads de alta qualidade, criar e manter listas
confiaveis de leads e engaja-los de maneira eficaz.

As empresas dos entrevistados superaram esses
desafios usando o Sales Navigator para ajudar as
equipes de vendas a fazer prospecc¢ao, desenvolver
relacionamentos com clientes segmentados altamente
relevantes e aproveitar dados profissionais primarios
(integrados e precisos), o que resultou no aumento

da eficiéncia e da receita.
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“[Antes do Sales Navigator,]
trabalhavamos em um ambiente muito
manual, que nao oferecia integragao
com o CRM e utilizava dados
desatualizados coletados de varias
fontes.”

Head of B2B Digital Marketing (empresa
de telecomunicagbes)

Embora essas organizagdes de vendas latino-americanas
apresentassem casos de uso diferentes, elas
compartilhavam desafios e pontos problematicos
semelhantes, incluindo ineficiéncias relacionadas a dados
nao confiaveis e imprecisos de clientes, fluxos de trabalho
fragmentados e inconsistentes entre as equipes de vendas
e uma grande necessidade de integragdo com o CRM.

FATORES FAVORAVEIS AO INVESTIMENTO PARA
EQUIPES DE VENDAS NA AMERICA LATINA

As empresas de ambos os entrevistados aderiram ao
Sales Navigator para aprimorar os recursos de prospecgao
e geragao de demanda, aumentar os pipelines de vendas,
melhorar a produtividade e integrar sistemas aos seus
respectivos CRMs. Para isso, elas precisavam superar
desafios relacionados a ambientes legados, incluindo:

o Dados imprecisos e de baixa qualidade. Segundo
os entrevistados, dados imprecisos e inconsistentes
coletados de varias fontes causaram taxas de rejeigcao
de e-mails de até 20% e taxas de conversao
insatisfatérias. Com as limitagdes da capacidade de
dados e a falta de confianga nas informacdes sobre
leads atuais, as equipes de vendas precisaram
direcionar recursos para mesclar, deduplicar e corrigir
manualmente os dados em silos, o0 que levou a perda
de oportunidades de vendas, perda de receita e
diminuigao do potencial de crescimento.

e Prospeccao ineficiente e falta de sinais de
intencao de compra. Antes do Sales Navigator,

as equipes de vendas dos entrevistados tinham
dificuldade em identificar precisamente os potenciais
clientes de alta qualidade com inten¢ao de compra
e se engajar com eles. As ferramentas utilizadas
eram limitadas e careciam de recursos essenciais,
como aplicacao de filtros, realizacao de pesquisas,
exibicao de insights, geragéo de relatorios e criagao
de listas segmentadas. Sem essas fungdes
automatizadas, as equipes investiam tempo e
esforgos excessivos na execugéo de tarefas
manuais relacionadas a vendas e precisava recorrer
a compra de listas de dados, que sao caras.

e Impossibilidade de integragdo com o CRM.
Os entrevistados expressaram frustragéo com a falta
de integracao entre as ferramentas utilizadas e seus
respectivos CRMs. A falta de integragdo, automacgao
e sincronizagao resultou em processos manuais
e gerenciamento de dados inconsistentes. As equipes
nao tinham acesso a insights sobre o comportamento
dos potenciais clientes nem conseguiam fazer ajustes
estratégicos necessarios com base em dados devido
a ineficacia na combinacao e na analise dos dados.

RECURSOS DO SALES NAVIGATOR

As empresas dos entrevistados decidiram investir no
Sales Navigator pelos seguintes motivos:

« Automacéo e integracdo com o CRM.
Aproveitando os recursos automatizados
e a integragédo com o CRM, as empresas dos
entrevistados na América Latina eliminaram quase
todas as tarefas manuais associadas a prospeccao
e ao engajamento com clientes. Elas também
conseguiram diminuir as redundancias, reduzir
a duplicacgao de esforgos e possibilitar o
compartilhamento de dados em tempo real para
que a lideranga de vendas pudesse tomar decisdes
melhores e mais estratégicas.

e Acesso a dados precisos sobre intengao de
compra. Os entrevistados relataram que o acesso
a dados de intengédo de compra por meio do
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acompanhamento automatizado das atividades

dos potenciais clientes (por exemplo: engajamento
com publicagbes no LinkedIn) ajudou as equipes

de vendas a identificar o interesse genuino

de potenciais clientes pelos produtos/servigos
oferecidos. Essas informagdes eram valiosas para
as equipes de vendas, pois as ajudavam a identificar
0s potenciais clientes mais propensos a converter.

Colaboracao aprimorada entre as equipes

de vendas. Os entrevistados observaram que

a consolidagéo e a centralizagdo dos dados

dos clientes promoveram o compartilhamento

de conhecimento, a colaboragéo e a troca de
informagdes de contas entre as equipes. Isso
aumentou a produtividade, as taxas de resposta
e as taxas de agendamento de reunides, gerando
mais oportunidades finalizadas/ganhas.

PRINCIPAIS RESULTADOS PARA OS USUARIOS
DO SALES NAVIGATOR NA AMERICA LATINA

Os resultados do investimento feito pelas empresas dos
entrevistados incluem:

Beneficios quantificados. Os beneficios financeiros

para as empresas latino-americanas incluem:

Aumento do lucro operacional liquido devido a
maior quantidade de oportunidades de vendas.
Com dados mais precisos, leads de maior qualidade
e mensagens personalizadas, as equipes de vendas
dos entrevistados na América Latina observaram um
aumento nas oportunidades de vendas qualificadas,
0 que resultou em mais negdcios finalizados/ganhos
e geragao de receita adicional.

“Agendamos mais de 75% das nossas reunides
com ajuda do Sales Navigator, e as taxas de
conversédo sao de 40%. Isso significa que as
reunides oferecem oportunidades reais de
fechamento de negdcios. Essa ferramenta é
extraordinaria.” Executive Director for Go-To-Market
(GTM) Strategy (empresa de software)

Eficiéncia nas iniciativas de pesquisa das
equipes de vendas. Com os dados profissionais
precisos e detalhados, os recursos automatizados

e a integracgao perfeita com o CRM, as equipes de
vendas das empresas dos entrevistados puderam
identificar de maneira mais eficaz os leads
qualificados que estavam prontos para comprar e se
engajar com potenciais clientes usando mensagens
personalizadas, o que aumentou as oportunidades
€ causou impacto positivo nos resultados.

“O Sales Navigator facilitou a criagao de territorios
e listas de potenciais clientes, melhorou a precisdo
dos nossos dados de clientes e exibiu insights e
informagdes importantes sobre contas e leads para
a priorizagao das iniciativas de vendas; assim,
conseguimos aumentar a eficiéncia da nossa
equipe.” Executive Director (empresa de software
na América Latina). “Observamos um aumento de
30% nas oportunidades finalizadas/ganhas.” Head
of B2B Marketing (empresa de telecomunicagoes).

Beneficios ndo quantificados. Os beneficios que

agregam valor para as empresas da América Latina

e que ndo quantificados neste estudo, incluem:

Aprimoramento e precisao dos dados. Como
o Sales Navigator foi desenvolvido com base na
plataforma profissional do LinkedIn, as equipes
de vendas das empresas dos entrevistados se
beneficiaram do acesso a dados profissionais
primarios em tempo real, que garantiu a preciséo
dos dados e as ajudou a confiar nas informagodes
disponiveis.

“Usando o LinkedIn Sales Navigator, conseguimos
superar os desafios que enfrentavamos com os
métodos tradicionais relacionados a falta de
precisao e a desatualizagdo dos dados. A solugao
garantiu um ambiente para a identificagcao de
pessoas e empresas relevantes que pudessem
gerar oportunidades. Com o Sales Navigator,
conseguimos melhorar a precisao e a utilidade dos
nossos dados sem a necessidade de inseri-los
manualmente no nosso CRM.” Head of B2B Digital
Marketing (empresa de telecomunicagdes)

Identificagao de leads altamente relevantes
que demonstraram intengao de compra. Com
o recurso de identificagao e exibigdo da intengao
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de compra, o Sales Navigator ajudou as equipes
de vendas das empresas dos entrevistados

a acompanhar o processo de decisdo de compra
de potenciais clientes e priorizar os mais propensos
a se engajar com base em sinais de intengao
(como resposta a InMails, acesso a LinkedIn Page
e engajamento com as publicagdes da empresa).
Esse recurso ajuda as equipes de vendas a
priorizar iniciativas de maneira eficiente e se
concentrar nos potenciais clientes altamente
relevantes e mais propensos a comprar.

“E possivel observar uma boa eficiéncia em nossas
interagcdes com grandes clientes. Por exemplo,
nossa equipe principal utiliza o LinkedIn Sales
Navigator para estabelecer contatos soélidos por
meio do LinkedIn, o que nos ajuda a identificar
oportunidades e enviar mensagens mais eficazes.”
Head of B2B Digital Marketing (empresa de
telecomunicagoes)

e Colaboragao e engajamento dos funcionarios.
Com o recurso de compartilhamento de contas,
leads, listas e melhores praticas, o Sales Navigator
promoveu a colaboragédo e aumentou a eficiéncia
das equipes dos entrevistados.

“A equipe de vendas adora o recurso de pesquisa
do Sales Navigator e a facilidade de se conectar
com pessoas com perfis ideais nas contas
segmentadas. O Sales Navigator oferece uma
experiéncia geral positiva e contribui para a
geragao de receita.” Executive Director of GTM
Strategy (empresa de software na América Latina)
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Apéndice A: Observagoes finais

' O Total Economic Impact é uma metodologia desenvolvida pela Forrester Research que aprimora os processos de
tomada de decisao das empresas em relagéo a tecnologia e ajuda os fornecedores a comunicar aos clientes a proposta
de valor dos produtos/servigos que oferecem. A metodologia TEI ajuda as empresas a demonstrar, justificar e perceber
o valor tangivel das iniciativas de Tl para a geréncia sénior e os principais stakeholders.

CONSIDERAGOES
O leitor deve estar ciente dos seguintes pontos:
e O estudo foi encomendado pelo LinkedIn e realizado pela Forrester Consulting. Ele ndo deve ser usado como analise da concorréncia.

o A Forrester ndo faz estimativas sobre o ROI de outras empresas. A Forrester recomenda que os leitores usem suas préprias estimativas
com base na estrutura fornecida no relatério para determinar se o investimento no LinkedIn Sales Navigator seria adequado.

e O LinkedIn revisou o estudo e forneceu feedbacks pertinentes, mas a Forrester mantém o controle editorial sobre ele e sobre as
descobertas nele contidas e ndo aceita alteragdes que contradigam essas descobertas ou que prejudiquem a finalidade do estudo.
e O LinkedIn forneceu os nomes dos clientes, mas néo participou das entrevistas.

SOBRE A FORRESTER CONSULTING

Com base em pesquisas, a Forrester oferece consultoria independente e objetiva para ajudar lideres a transformar os negécios. Incentivados pela
nossa pesquisa focada no cliente, os consultores experientes da Forrester colaboram com lideres para tomar medidas com base nas prioridades
deles, usando um modelo exclusivo de engajamento que garante um impacto duradouro. Para mais informagdes, acesse forrester.com/consulting.

© Forrester Research, Inc. Todos os direitos reservados. E expressamente proibida a reprodugdo ndo autorizada. As informagdes sdo baseadas nas melhores
fontes disponiveis. As opinides refletem os critérios no momento e estdo sujeitas a mudangas. Forrester®, Technographics®, Forrester Wave e Total
Economic Impact sédo marcas comerciais da Forrester Research, Inc. Todas as demais marcas comerciais séo propriedade de suas respectivas empresas.
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