Pesquisa sobre Melhores Praticas
em Marketing e Vendas




Roberto Carlos Mayer

Fundador e Diretor da MBI (desde 1990)

Mestre em Ciéncia da Computacio (IME USP) e ex-
professor da Universidade de Sio Paulo de 1988 a
1998

30 anos de experiéncia em informatica

Membro de diversos Conselhos de Eventos e
Publicacoes de TI

Colunista da revista Information Week (IT Midia)
desde 1999

Presidente da Assespro Sio Paulo (desde 2007);
Diretor-Secretario de 2003 a 2006



Amostra da Pesquisa

- Amostra: 50 Empresas participantes

Publico-Alvo: Profissionais da area de
Marketing e Vendas
em empresas de TI




Responsabilidades Atuais na Empresa

Quais destas descrigcoes melhor se aplica as suas responsabilidades atuais na empresa?

Minha responsabilidade se aplica
em areas ndo relacionadas a
vendas e Marketing

Coopero na area de marketing

Sou responsavel por todas as
atividades da empresa

Coopero na area de vendas

Sou responsavel pela area de
marketing e vendas combinada

Sou responsavel pela area de
vendas, mas ndo atuo em
marketing

Sou responsavel pela area de
marketing, mas nao atuo em
vendas

1.

14,3%

10,2%



Dificuldades em Marketing e Vendas

Indique, na percepcao da sua empresa, qual o grau de dificuldade para as equipes de Marketing e Vendas, desenvolver as
seguintes tarefas, (usando uma nota de 1 a 5):
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Retorno dos clientes
pelo diversos canais de

Clientes participando
da concepgdo e
desenvol.

Troca de informagoes
com os clientes da
sua...

Clientes divulgando
campanhas
publicitarias

Clientes participando
da formatacdo de
eventos

Praticas de customer
experience

Compartilhamento de
informagdes com os
cliente

Clientes participando
da criagdo de
campanhas

Empresa possui modelo
de negocio que permite

Blog coporativo para
que clientes
selecionados

Blog corporativo para
qualquer internauta...

A empresa nao possui

nenhuma pratica
colab...

Redes socias

3,8
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Faturamento das Iniciativas de Marketing

Qual é o percentual do faturamento anual da empresa que é alocado como orcamento das iniciativas de marketing no
ano em curso?

2,0%

De 0,1 a 1%

18,4%

De 1,1 a 3%

8,2%

De 3,1 a 10%

4,1%

Nao sei informar
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Colaboracao com os Clientes
nas Agoes de Marketing e Vendas

Na sua opinido, como vocé avalia o grau de COLABORAGAO com os clientes nas acoes de Marketing e Vendas dos
produtos e servigos na sua empresa?

~ L. 34,7%
Colaboracao faz parte de varias
iniciativas de nossa empresa
junto aos clientes
32,7%

Colaboracgao faz parte de poucas
iniciativas de nossa empresa
junto aos clientes

, . 16,3%
Colaboracdo é a marca registrada n 370

de nossa empresa junto aos
clientes

4,1%

Colaboragao nao faz parte de
nenhuma iniciativa da empresa
junto aos clientes



Colaboracao com os Parceiros
nas Acoes de Marketing e Vendas

Na sua opinido, como vocé avalia o grau de COLABORAGAO com os parceiros nas acoes de Marketing e Vendas dos
produtos e servigos na sua empresa?

0,
Colaboracgio faz parte de varias 42,9%

iniciativas de nossa empresa junto
aos parceiros

34,7%
Colaboragao faz parte de poucas nf0

iniciativas de nossa empresa junto
aos parceiros

~ s N 10,2%
Colaboracgao é a marca registrada 0,2%

de nossa empresa junto aos
parceiros

2,0%
Colaboracgao nao faz parte de e

nenhuma iniciativa junto aos
parceiros




Acelerar a criagao de oportunidades de
negocios

Posicionar a empresa no mercado de forma
mais competitiva

Ajudar na identificacao de leads mais
qualificados

Aumentar a capacidade de inovagao da
empresa

Gerar maior valor para o negdcio por meio do
trabalho conjunto da empresa com parceiros e
clientes

Ajudar a manter o foco no que é importante
para o negocio

Agilizar a tomada de decisdo estratégica e
operacional

Preparar a empresa para mudancas rapidas no
ambiente competitivo, evitando surpresas

Direcionar e integrar, assertivamente, os planos
de negdcios e a implementacao de acoes

Reduzir os riscos ndo apenas na tomada de
decisao estratégica, mas também na
implementacao e no acompanhamento das
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E-mails recebidos de amigos/colegas

Celulares

Intranet

Portais de busca geral (p.ex. Google)

E-mails recebidos de listas ou sites especificos
Revistas

Ferramentas de colaboracao integradas (audio, video e
Chats (pela internet e\ou extranet)

Conferéncias de audio e web

Féruns de discussao (no site ou na extranet da propria
Videoconferéncia

Chats (por rede interna de funcionarios)

Portais especializados em tematica especifica
Extranet

Blogs (no site da prépria empresa)

Jornal de distribuigcao gratuita

Video pela Web (p.ex. youTube)

Redes sociais (Facebook, MySpace, Linkedin)
Foruns de discussao (em outros sites na internet)
Anuncios em jornal pago de circulacao geral
Radios abertas

Blogs (em outros sites na internet)

Redes sociais da propria empresa

Televisao aberta

Podcasts

Radios on-line

Televisao paga

75,5%

73,5%

e e5,3%

38,8%
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Int t
= . - 5
E-mails recebidos de amigos/colegas
Portais de busca geral (p.ex. Google) 36
Portais especializados em tematica — !
especifica U
E-mails de listas ou sites especificos = 33
(4
Extranet
— 31
Revistas
— 31
Conferencins de dudlo e el
3,0
rorune e RS I 30

Videoconferéncia
e 3/0

Chats (por rede interna de funcionarios) =
Foruns de discussao (em outros sites) | Zz
Ferramentas de colaboragao integradas = 28
SIS S ¢
Blogs (no site da propria empresa) _ 27
Chats (pela internet e\ou extranet) |
Blogs (em outros sites na internet) = 23 6
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Retorno dos clientes
pelo diversos canais de
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Troca de informagoes
com os clientes da
sua...

Clientes divulgando

campanhas
publicitarias 3,5
Clientes participando da

|

formatacao de eventos

Clientes participando da
concepgao e desenvol.

Praticas de customer
experience

Redes socias

soque

Empresa possui modelo
de negocio que permite

Compartilhamento de
informag6es com os
clientes

Clientes participando da
criacao de campanhas

Blog coporativo para
que clientes
selecionados

S9JUBI|D SO WD sepezi|nn
SepuaA @ bunoyie wo sedneld

Blog corporativo para
qualquer internauta...
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Parceiros colaboram com a pesquisa e
desenvolvimento de produtos/servigcos

Troca de informag6es com os parceiros da sua
empresa por meio de e-mails/ telefone ou outro
canal de contato em que a informacgao ndo é

Eventos (seminarios, trade shows, workshops etc)
em conjunto dos produtos/servigos

Compartilhamento de informagées com os
parceiros da sua empresa por meio de extranet
ou outro canal que permita a inclusao de

Promogoes em conjunto dos produtos/servigos

A empresa ndao possui nenhuma pratica
colaborativa em MKT e Vendas com os parceiros

Divulgacdo (midia, extranet, redes sociais etc) em
conjunto dos produtos/servicos

d SO Wwiod sepezijiin

SepuaA @ bunoyie wo sedneld

Pratica do benchmarking com os parceiros da sua
empresa

Vendas cruzadas de produtos/servigos
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Evolucao da Empresa no Benchmarking

Com base no que respondeu nas 2 perguntas anteriores, qual das seguintes descricoes melhor retrata o estagio atual de
evolucao da sua empresa em relacdao ao benchmarking (busca de melhores praticas) e as acoes colaborativas em Marketing e
Vendas, envolvendo a sua empresa x parceiros e/ou a sua empresa x clientes?

Fazemos uso do benchmarking
apenas para acoes colaborativas
em MKT e Vendas

Fazemos uso do benchmarking em
MKT e Vendas, mas nao inclui acoes
colaborativas

Nao fazemos uso do benchmarking
mas pretendemos fazé-lo nos
proximos anos

Fazemos uso do benchmarking em
outras areas, mas nao inclui acoes
colaborativas

Fazemos uso do benchmarking
apenas para agoes colabortivas em
outras areas

Nao fazemos uso do benchmarking
e nao pretendemos fazé-lo nos
préximos anos

18,4%

8,2%

6,1%

6,1%

‘l

4,1%

2,0%

d



Informacoes Compartilhadas com Parceiros

Indique, por meio de uma nota de 0 a 5 (ONDE 5 INDICA MAIS UTILIZADA E 0 NAO UTILIZADA), quais informagdes a empresa
compartilha com os seus parceiros de negdcios hoje?
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Divulgacao de Marketing e Vendas
Utilizadas pela Empresa

Quais destas formas de divulgacao das melhores praticas em Marketing e Vendas sao utilizadas na sua empresa?
Marque todas que se aplicam

E-mails
28,6%
palestras/workshops
26,5%
treinamentos/cursos
Intranet

16,3%

8,2%

festas/ confraternizagoes da
empresa

|

Extranet



Dados de Contato

MBI

Rua Coronel Oscar Porto, 203
Sao Paulo, SP 04003-000
Brasil

Fone: +55 (11) 3717-3066

mailto: rocmayer@mbi.com.br

http://www.mbi.com.br

#AVIBI
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Quem e a MBI

- Somos uma empresa focada na geracao de informacoes sobre e para o mercado de
Tecnologia da Informacao e Comunicagoes (TIC). Nds fabricamos e entregamos aos nossos
clientes as informacoes de que precisam para garantir seu sucesso em seus mercados-alvo.

- Estabelecidos em Sao Paulo desde 1990, cobrimos todos os angulos do mercado: desde os
fornecedores de TI globais e seus ecossistemas de distribuidores, revendas e prestadores de
servicos, passando pelos consumidores corporativos de tecnologia e o mercado SMB (médias
e pequenas empresas), até os consumidores finais. Ha dez anos que ampliamos nossa
atuacao para toda América Latina.

- Nosso principal diferencial como fornecedores de informacao é a informatizacao total dos
processos internos. Todas as informacoes que coletamos desde 1990 estao armazenadas
numa unica e gigantesca base de dados relacional. Atualmente nossa base de dados acumula
informacoes sobre mais de 30 milhoes de consumidores e mais de cinco milhdGes de
empresas. A quantidade de informacao administrada por funcionario na MBI é maior que a de
qualquer banco.

- Oferecemos a nossos clientes servicos customizados de pesquisa e analise de mercado, a
construcao e fornecimento de bases de dados para acoes de marketing e vendas, assim como
uma variedade de produtos prontos.

- Para maiores informacoes, navegue por nosso site: http://www.mbi.com.br.



