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Sumdrio

O eBook A nova era do Marketing BSB destaca as mudancas transformadoras que moldam o marketing
atualmente, como a digitalizacido acelerada, as crescentes expectativas dos clientes e os avancos tecnolégicos.
Com ele, a Evolutis apresenta as temas estratégicos para a sustentabilidade de empresas B2B. Esperamos que
seja uma leitura valiosa e lhe convidamos a liderar essa nova era com Crescimento, Resultados e Sentido. Neste
eBook vocé vera desafios organizacionais como:

Omnicanalidade no Marketing B2B

Evolucao das jornadas multicanais  Integracao entre canais Frameworks estratégicos
Analisa o aumento da fisicos e digitais Traz foco para o mapeamento da
complexidade nas jornadas de Apresenta exemplos de eventos jornada do cliente e o uso do
compra B2B, que passaram a hibridos e estratégias para alinhar “Mapa de Influéncia” da BCG
envolver mais de 10 canais. diferentes taticas de prospeccdo e  como alternativa ao funil linear
Explora os fluxos hibridos que vendas de ciclo longo. tradicional.

combinam experiéncias fisicas e

digitais.

Tdticas e estratégias emergentes no Marketing B2B

Account-based Marketing (ABM) Marketing de Contetido e Autoatendimento digital

Detalha a aplicacdo do funil Thought Leadership Destaca o impacto de ferramentas
invertido para personalizacoes Explica o modelo Hero, Hub, Help interativas e a autonomia gerada
escalaveis, trazendo estudos de e mostra como comunidades e pelo Product-Led Growth, com
caso da Adobe e Baker Hughes. lideranca, como na Salesforce, sio  exemplos da Atlassian e AWS.

diferenciais competitivos.

Inteligéncia artificial em Experimentacio continua
personalizacio e automacao Discute growth hacking e uma
Detalha a aplicacao em cultura de testes rapidos, ilustrada
campanhas automatizadas e pelo programa de referéncia do
personalizacdes preditivas Dropbox.

(HubSpot e Salesforce Einstein).

Capacidades organizacionais e tecnologia como diferenciais

Integracao Marketing-Vendas Evolucao de times,

Explora modelos como o RevOps e a potenciais e talentos

importancia de equipes conectadas, além Aponta a necessidade de profissionais “T-

do uso de CRMs, métricas e processos Shaped” e frameworks para andlise de gaps de
integrados. capacidade nos times de marketing.
Tecnologia como pilar central Gestao e mensuracao de resultados

Examina a integracao de MarTech com Analisa o impacto do Balanced Scorecard
plataformas de engajamento e CDPs para adaptado ao marketing e a importancia de
unificacdo e segmentacao de dados. praticas éticas e conformes com a LGPD para

construcao de confianca.
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Acoes prdticas e Conclusdo

Grandes aprendizados

Recapitula as conexdes entre omnichannel,
tecnologias emergentes, governanca e taticas
inovadoras.

Recomendacdes prdticas
Propode iniciar transformacoes estratégicas
com projetos piloto em areas-chave.

O valor da Evolutis

Mostra como a Evolutis pode ser sua parceira
estratégica, oferecendo diagndsticos
personalizados, solucdes praticas em
marketing B2B e suporte de implantacao.

Conclusdo

Reafirma a importancia de equilibrar
estratégia, tecnologia e relacbes humanas
para moldar o futuro do mercado B2B.

Com este sumdrio, vocé
tem uma visdo clara de
como navegar pelas

secoes do eBook e

para
liderar na préxima década
do marketing B2B.
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Estamos atravessando um periodo de transformacdo sem
precedentes, impulsionado pela digitalizacdo acelerada,
mudancas nas expectativas dos clientes e avancos
tecnolégicos que redefinem a maneira como empresas se
conectam e criam valor no mercado. O

gue desejam nao apenas entender essas
mudancas, mas também se posicionar a frente delas.

A jornada que apresentamos aqui vai além das tendéncias
superficiais. Vamos explorar as

Desde o dominio da omnicanalidade, que conecta canais
fisicos e digitais para oferecer experiéncias coesas, até as
taticas inovadoras como Account-Based Marketing (ABM) e
personalizacao preditiva que potencializam resultados
concretos.

. Este eBook traz
insights praticos sobre como alinhar a evolucao
organizacional com o ecossistema tecnolégico, utilizando
frameworks como

. Além disso, destacamos a
importancia da eda ,agora
pilares indispensaveis para empresas que buscam construir
relacoes de confianca com seus stakeholders.

Ao longo deste conteudo, vocé encontrara exemplos reais de inovacao,
dicas praticas e uma visao sélida para o futuro. Este eBook é um convite
para que vocé, como lider, transforme as tendéncias e tecnologias do
momento em estratégias bem-sucedidas, sempre com uma abordagem
humana e focada na construcao de valor sustentavel no tempo.
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Prepare-se para explorar o potencial
transformador do marketing B2B e
descobrir.como sua empresa pode

prosperar-em um cenario de
mudancas aceleradas e alta
competitividade.

\V
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Novo paradigma
do Marketing B2B

O marketing B2B atravessa um dos periodos mais transformadores de sua historia.
Durante décadas, as estratégias neste segmento dependeram de relagdes interpessoais
presenciais, interacoes diretas com representantes de vendas e processos longos e
lineares de tomada de decisdo. Contudo, nos ultimos anos, trés forcas principais
revolucionaram o setor, conectando-o mais diretamente as dinamicas de um
consumidor final (B2C): a transformacao digital, a ascensio de tecnologias avancadas e

a mudanca nos comportamentos e expectativas dos compradores corporativos. Este
novo paradigma apresenta desafios inéditos as empresas, mas também traz beneficios
como oportunidades Unicas para aquelas capazes de alinhar inovacio tecnolégica,
personalizacio agil e relacionamentos humanos com uma estratégia bem definida.

Transformacado Digital e
Consumerizacdo do B2B

A digitalizacdo do comportamento do consumidor
trouxe implicacdes significativas ao marketing B2B.
Compradores corporativos, que também sdo
consumidores na esfera pessoal, passaram a esperar
das empresas os mesmos niveis de conveniéncia,
agilidade e personalizacio oferecidos por marcas
B2C. O conceito de "consumerizacao do B2B"
ilustra essa migracdo de expectativas.

De acordo com a Bain & Company, 80% dos
compradores B2B esperam experiéncias que
rivalizem com os padrdes de varejistas online como
Amazon. No contexto global, isso significa
preferéncias claras por jornadas de compra digitais,
experiéncias automatizadas e interacoes que fluem
sem atrito entre plataformas fisicas e virtuais. Uma
pesquisa da Gartner revela que ao menos 44% dos
compradores B2B preferem finalizar transacoes de
valor significativo sem interacoes humanas, quando
ferramentas online satisfazem suas necessidades de
informacoes.

Alguns exemplos destacam a amplitude dessa
transformacao. Empresas como a AmazonBusiness e
Alibaba redefiniram a maneira como compradores
B2B pesquisam e adquirem produtos, promovendo
catalogos amplos e servicos 24/7 que minimizam
barreiras de entrada e trazem praticidade.

Da mesma forma, fabricantes e distribuidores
tradicionais estdo expandindo sua presenca digital,
seja por meios proprios, como e-commerce, seja via
integracao a marketplaces industriais, enfatizando
escalabilidade e reducao de custos.

No centro dessa digitalizacao, esta a nocao de
autoatendimento, onde ferramentas como
calculadoras personalizaveis, simuladores de ROI
ou plataformas interativas permitem aos clientes
acessar informacodes detalhadas e personalizar
solucdes antes mesmo de recorrer a um
representante de vendas. Empresas como Atlassian
e AWS sao pioneiras nesse formato, criando fluxos
de compra onde o préprio produto ou servico lidera
o processo (Product-Led Growth), transformando
necessidades em acoes diretas e agregando valor
antes do contato humano.

Conforme essas tendéncias evoluem, o B2B se
aproxima de um modelo que combina alto
desempenho operacional com reducao de atritos,
ao mesmo tempo em que impulsiona novos padroes
de agilidade e inovacao para interacoes e
conversoes.
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Papel central da Tecnologia

A tecnologia emergiu como um catalisador critico
da transformacao no marketing B2B. Ferramentas
de inteligéncia artificial, automacao e andlise de big
data estdo substituindo métodos tradicionais por
praticas mais preditivas e personalizadas. Como
resultado, marcas nao apenas atendem melhor as
demandas de seus clientes, mas também obtém
insights valiosos que guiam decisdes de negdcio
mais inteligentes e com maior ROI.

Personalizacdo em tempo real e Al

Um aspecto central da transformacao tecnoldgica
esta na personalizacao em tempo real. Solucdes
como Salesforce Einstein Analytics e HubSpot CRM,
entre outras, permitem analisar interacdes passadas
e comportamentos de compra para modelar
recomendacdes dindmicas e previsdes que se
adaptam ao contexto especifico de cada cliente.
Segundo a McKinsey, empresas que implementam
personalizacdo em tempo real geram até 40% mais
receita a partir de iniciativas digitais quando
comparadas a organizacoes que negligenciam essa
abordagem.

@ Com Al ® SemAl

50

Crescimento (%)

Conversao

4

Retencao

Automacdo como motor de escala

A adocao da automacao também redefiniu a escala
e a eficiéncia das campanhas B2B. Plataformas
como Adobe Marketo, Oracle Eloqua e RD Station
integram mensagens, nutricdo de leads e
acompanhamento de jornadas complexas,
permitindo que empresas coordenem comunicacoes
em multiplos canais com segmentacdes precisas.
Isso ndo apenas reduz o ciclo de vendas, mas
também acelera o impacto de estratégias de
engajamento com prospects.

Tripé Tecnoldgico

Plataf
CRM Automacio ata f)rmas de
Engajamento.

Impacto no desempenho

Além do beneficio direto as marcas, a tecnologia
também molda o desempenho dos clientes finais ao
longo de suas jornadas. Ao implementar modelos
avancados de analise preditiva, empresas ndo estdo
apenas promovendo produtos, mas demonstrando
como suas solucdes podem agregar valor
econdmico ao cliente.

Casos como IBM e SAP ilustram essa transformacao,
onde a venda das solucdes é acompanhada por
projecoes baseadas em métricas como ganho de
eficiéncia operacional ou economia de custos.

Para que essa abordagem funcione de maneira
eficaz, organizacdes devem alinhar tecnologia ao
mapeamento da jornada do cliente e a segmentacao
avancada. Estudos recentes da BCG mostram que as
empresas lideres no uso de sistemas integrados de
CRM e automacdo veem ganhos significativos na
retencdo de clientes, atingindo taxas até 50%
superiores as dos concorrentes menos digitalizados.
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Estruturar o problema e a
proposta de valor

Embora as oportunidades mencionadas sejam amplas, o marketing B2B enfrenta simultaneamente desafios
complexos. A transicdo digital exige ndo apenas investimentos em tecnologia, mas também alinhamentos
culturais e estruturais que envolvem estratégias e mudancas organizacionais significativas. Os paradigmas
tradicionais, pautados em iniciativas simplistas, pontuais ou isoladas, ja ndo tém mais lugar em um mercado
global competitivo e hiperconectado.

A premissa central para alcancar sucesso até 2030 esta no equilibrio entre inovacao digital e relacoes
humanas. Nesse sentido, a proposta de valor das empresas B2B deve se concentrar em trés pilares estratégicos:

Aplicacao inteligente Fortalecimento das Estratégia alinhada ao

de tecnologia conexdes humanas propdsito do cliente
Incorporar IA, anélise de dados e Mesmo no ambiente digital, Expandir o papel do marketing para
automacao com foco em escala, oferecer atendimento consultivo e auxiliar seus mercados alvo a
personalizacado e ganhos orientado por empatia para prosperar, estabelecendo relacoes
operacionais e de produtividade. resolver problemas reais. de longo prazo baseadas em valor.

Caso Accenture

Como exemplo dessa sintese, a Para as empresas que buscam liderar
Accenture implementou recentemente essa transformacao, a mensagem ¢é
uma estratégia de marketing baseada clara: atingir o ponto de equilibrio

na intersecao de tecnologia e empatia, entre o uso eficaz de tecnologia e a
integrando ferramentas de CRM construcao de confianca genuina sera
avancadas a um modelo de fundamental para atrair, converter e
atendimento humano personalizado. O fidelizar clientes B2B no cenario
resultado tem sido uma maior competitivo e acelerado dos préximos
retencdo de clientes e expansio de anos e pautado por inovagdes digitais.

contratos estratégicos.

Préximos passos
Com esta introducao, estio lancadas as bases para uma anélise detalhada das

tendéncias transformadoras que moldarao o marketing B2B ao longo da préxima
década. A seguir, aprofundaremos nos fatores criticos para o sucesso,
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Omnicanalidade

no Marketing B2B

No cenario atual do marketing B2B, a integracao de muiltiplos canais tornou-se nao
apenas uma vantagem competitiva, mas uma necessidade estratégica. A medida que as
expectativas dos compradores evoluem, as jornadas de compra se tornam mais
complexas, fragmentadas e compostas por inimeros pontos de contato que transitam
entre experiéncias digitais e fisicas. A ado¢do de uma abordagem omnichannel coesa e
conectada nao s6 melhora a experiéncia do cliente, mas também aumenta a eficiéncia e

os resultados das campanhas e acoes de marketing e vendas.

Jornadas multicanais de
alta complexidade

Transformacodes tecnoldgicas e comportamentais
alteraram profundamente como os tomadores de
decisdo B2B interagem com fornecedores. Dados da
McKinsey mostram que, em 2016, clientes usavam
cerca de 5 canais ao longo de sua jornada de compra;
hoje, esse nimero ultrapassa 10, incluindo canais
como marketplaces digitais, eventos hibridos,
webinars, redes sociais e vendas presenciais. Essa
multiplicacdo de pontos de contato reflete a
diversidade de preferéncias e necessidades dos
compradores modernos, que esperam fluidez e
consisténcia ao navegar entre esses canais.

Evolugcdo do numero de

canais na jornada B2B
(Fonte: McKinsey

-

2016 Atual

Um insight relevante desse processo é a preferéncia
crescente pelo digital em algumas etapas cruciais. A
pesquisa da Bain & Company indica que 70% dos
compradores B2B acham mais conveniente realizar
grande parte de seus processos de compra
remotamente.

No entanto, para transacoes de alta complexidade,
como solucdes industriais ou contratos
multimilionarios, a combinacio de interacdes digitais
rapidas com momentos presenciais personalizados
(como visitas técnicas ou workshops dedicados) é o
diferencial que sela os negdcios.

70% preferem comprar remotamente
Digital facilita + Presencial converte

Exemplo de jornada hibrida

Por exemplo, € comum que um executivo de compras
inicie seu processo buscando informacdes técnicas
em um site, interaja com chatbots automaticos para
esclarecer duvidas rapidas, participe de uma
demonstracdo gravada ou ao vivo em uma reunido
virtual e, por fim, valide a decisdo em uma reunido
presencial com profissionais do fornecedor. Essas
jornadas hibridas demandam estratégias integradas
para assegurar que, independentemente do canal,
todos os elementos transmitam a mesma mensagem
e oferecam suporte as necessidades do cliente em
tempo real.
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Alinhamento de canais
fisicos e digitais

A integracao de canais offline e online é outro pilar
fundamental da omnicanalidade no B2B. Com a
pandemia acelerando a digitalizacdo de operacoes,
empresas B2B passaram a redimensionar eventos
tradicionais e reformular o papel de vendas
presenciais para se ajustarem a um publico que agora
prioriza conveniéncia e eficiéncia hibrida.

Eventos Hibridos como modelo

Um exemplo marcante dessa adaptacao vem da
Siemens, que implementou versées hibridas de suas
feiras industriais. Visitantes podem passear
virtualmente por um showroom 3D a partir de
qualquer lugar do mundo, interagir com avatares de
especialistas de vendas e agendar sessoes
presenciais virtuais exclusivamente para seus
projetos. Este formato ndo apenas aumenta a
acessibilidade, mas também gera maior engajamento
de prospects que talvez nao participassem
fisicamente.

Siemens
Showroom virtual 3D
+ Avatares
+ Acessibilidade

Outro caso bem-sucedido é o da Caterpillar, que
combinou iniciativas digitais e fisicas ao lancar uma
plataforma de conferéncias online onde transmite
videos técnicos de seus equipamentos e oferece
agendamento simplificado para visitas presenciais em
fabricas. Essa convergéncia ajuda a criar pipelines
consistentes e reduzir o tempo de negociacao.

Caterpillar
Agendamento
+ Visitas Técnicas
+ Digitalizacao

Estratégias para vendas hibridas

Na esfera de vendas, empresas lideres como IBM e
Microsoft ajustaram suas equipes para operar em um
modelo hibrido. Vendas internas (tradicionalmente
realizadas por videoconferéncias ou telefone) agora
sao complementadas por interacoes presenciais em
momentos criticos, como demonstragdes técnicas e
assinatura de contratos. Essa integracdo exige
treinamento intensivo da equipe de vendas em
plataformas digitais, além de processos harmonizados
para garantir que leads vindos de canais digitais
sejam tratados de forma continua e contextualizada.

Etapas da jornada hibrida de vendas
(Exemplo: IBM & Microsoft)

Ligagdes ~
Videocoaferéncia
N
Presencial

Para orquestrar essa harmonia entre canais fisicos e
digitais, liderancas devem adotar ferramentas de
automacao e analytics que conectem dados de todas
as interacoes, incluindo histérico de email, interacoes
em chat e atividades presenciais. Dessa forma, o time
de vendas pode continuar a conversa diretamente de
onde o cliente parou, eliminando repeticoes e
demonstrando um profundo entendimento das
necessidades do cliente.
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Frameworks estratégicos
para omnichannel

Enquanto a tecnologia oferece ferramentas para executar estratégias omnichannel, frameworks estruturados
sao necessarios para garantir que a estratégia seja coesa e esteja alinhada aos objetivos de negécio.

Mapeamento da

jornada do cliente

O mapeamento da jornada do cliente continua sendo
a base para entender e otimizar interacoes
omnichannel. Esse processo envolve identificar cada
passo que um cliente percorre, desde a descoberta
de uma necessidade até a decisao de compra e
renovacao. Ferramentas como a "Customer Journey
Map" do MIT Sloan permitem destacar “momentos da
verdade” (etapas criticas onde a experiéncia pode
fazer ou quebrar o relacionamento) e identificar
lacunas onde um canal pode estar desconectado do
proximo.

Para exemplificar, uma empresa SaaS pode mapear
que seus ICPs (Ideal Customer Profiles) comecam
pesquisando na web, depois assistem a um webinar
informativo antes de solicitarem uma demonstracdo
ao vivo. Apds este mapeamento, seria possivel
desenvolver contelidos e acdes especificas para cada
etapa dessa jornada, garantindo maior fluidez na
transicdo de um canal para outro.

Jornada simplificada

,—

Renovacdo

O “Mapa de Influéncia” BCG como

substituto do funil linear

O chamado “Mapa de Influéncia” proposto pela BCG
é outra ferramenta estratégica que substitui o funil
linear tradicional, ja limitado para modelar as
jornadas nao-lineares modernas. Este mapa considera
que um cliente pode alternar interacdes entre
diferentes canais simultaneamente (ex.: consultar uma
plataforma de reviews enquanto conversa com um
vendedor). A partir desse framework, as empresas
podem planejar uma presenca coesa e impactante em
multiplos pontos de contato, garantindo que os canais
trabalhem juntos para influenciar o cliente.

Por exemplo, enquanto o site corporativo apresenta
informacodes técnicas detalhadas, o LinkedIn pode
complementar com estudos de caso do setor do
cliente, e vendedores podem orientar a visualizacao
de demonstracoes especificas no YouTube. Essa
abordagem estratégica fortalece a marca ao reforcar
mensagens consistentes, independentemente do
ponto de entrada escolhido pelo prospect.

Mensagem coesa e customizada
Pesquisa Conversa
online —j r— com
J N2 Vendedor

Decisao influenciada
por multiplos
pontos de contato

Vis@o integral centrada no cliente

Uma estratégia omnichannel exige
. Os resultados sdo maior engajamento e
taxas de conversao.

O marketing B2B atual exige adaptabilidade, visdo
analitica e sistémica. A seguir, veremos como
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Tdticas e estratégias
emergentes no Marketing B2B

A medida que os mercados B2B se tornam mais competitivos e digitalizados, as taticas de marketing precisam
acompanhar a evolucao das demandas dos clientes. Nesta secao, exploramos as estratégias mais inovadoras e
executaveis que moldam o cenario atual, destacando a integracao de tecnologias avancadas, personalizacao e
experimentacio continua para atrair e converter leads qualificados.

Account-based Marketing

O Account-based Marketing (ABM) revolucionou o
marketing B2B ao promover uma abordagem
hiperpersonalizada para contas estratégicas.
Diferentemente do funil tradicional, o modelo do
funil invertido foca em identificar e engajar contas de
valor desde o inicio, canalizando esforcos de
marketing e vendas em direcio ao objetivo de
aumentar LTV (lifetime value) por conta.

Casos de mercado

Baker
Hughes

Adobe

A implementacao de ABM
para alvos do setor de
energia gerou um ROI
treze vezes maior que
suas campanhas
generalistas que ndo
consideram comunicacao
personalizada.

Ao combinar eventos
presenciais de alto nivel
com publicidade digital
personalizada, a Adobe
aumentou
significativamente sua
taxa de conversao em
contas-alvo nos setores
financeiro e de tecnologia.

Exemplos inspiradores

Marketing de Conteudo e
Thought Leadership

No coracao de grandes estratégias B2B esta
contelido relevante, que educa, posiciona marcas
como lideres do setor e inspira confianca. O modelo
Hero, Hub, Help proposto pelo Google fornece um
framework para criar e distribuir contetido de forma
estratégica e eficiente.

Estruturacdo do conteudo

¢ Hero Content: Grandes campanhas ou materiais
abrangentes, como um relatério anual sobre
tendéncias do setor.

e Hub Content: Publicacbes regulares que mantém
os clientes engajados, como newsletters mensais
ou podcasts.

o Help Content: Artigos praticos e guias detalhados,
como tutoriais “como fazer”.

Hero
Content

Hub
Content

Help
Content

A Salesforce é um caso de sucesso. Sua estratégia de Thought Leadership se materializa na Trailblazer
Community, onde profissionais de marketing encontram contetidos técnicos, foruns de discussdo e eventos
virtuais. Isso ndo sé posiciona a marca como referéncia no seu segmento de mercado, mas também estimula a

promocao dentro de sua base de clientes.

Como aplicar

O primeiro passo em uma estratégia de ABM efetiva é
gue combinem histérico de compra, analise preditiva e potencial de crescimento. No

, a equipe de marketing cria contelidos personalizados para grupos com interesses comuns; no
, desenvolve campanhas exclusivas para contas-chave. A Adobe, por exemplo, aplica ABM
para grandes empresas verticais, oferecendo webinars e
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Autoatendimento digital

A experiéncia de autoatendimento nao é mais uma exclusividade de B2C.
Compradores B2B valorizam ferramentas que economizem tempo e facilitem a

personalizacao de solucdes. Calculadoras de ROI, simuladores e portais de pedido

sao maneiras eficazes de capacitar os clientes em sua jornada.

Exemplos Reais

Atlassian AWS
Oferece plataformas onde os clientes Seu “Migration Evaluator” permite
podem configurar assinaturas de software que equipes técnicas analisem o
sem a necessidade de vendedores ROI antes de migrar para a nuvem.

IA como pilar para
personaliza¢do e automacgdo

A inteligéncia artificial € um divisor de aguas para personalizacdo em escala e

automacdo inteligente. CRM avancados como HubSpot e ferramentas de automacio

como Pardot utilizam dados de interacdo para implementar campanhas preditivas,
ajustando mensagens em tempo real conforme o comportamento do usuario.

Personalizag¢do Preditiva Casos de Automacgdo Inteligente
A Salesforce utiliza o Einstein Analytics para A Oracle, referéncia global em solucoes
exibir mensagens personalizadas ao longo de SaaS e tecnologia, adotou um assistente
toda a jornada do cliente. Por exemplo, se um virtual para nutrir leads em larga escala,
lead acessa repetidamente a pagina de precos, alcancando conversées quatro vezes
um e-mail com destaque para beneficios de maiores e um retorno sobre o
custo é enviado automaticamente. investimento (ROI) expressivo.

Product-Led Growth

A experiéncia de autoatendimento

Compradores B2B valorizam ferramentas que economizem tempo e facilitem a
personalizacao de solucdes. Calculadoras de ROI, simuladores e portais de pedido
sao maneiras eficazes de

evolutis
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Experimentacdo e
aprendizagem continuas

A cultura de experimentacao continua é
integrada por meio do growth hacking, que
testa, aprende e adapta rapidamente
estratégias para otimizar resultados. Canais
digitais como e-mails, paginas de campanhas e
midias sociais sdo ideais para implementar
testes rapidos.

Microsoft

Utilizou painéis interativos para
monitorar iterativamente o desempenho
de campanhas de retencao, ajustando
mensagens automaticamente com base
no engajamento de seus clientes.

Impacto nas métricas

Comparacdo de modelos

Inserir uma tabela comparativa entre os KPls
tradicionais (como CTR e taxa de abertura) e
estratégicos gerados por IA (como propensao a
conversao e LTV) pode ajudar a demonstrar as
melhorias obtidas ao utilizar novas taticas.

Dropbox

Revolucionou seu crescimento SaaS com
um programa de indicagdes simples, mas
altamente eficaz, que ampliou sua base
de usuarios sem esforco excessivo.

LicOes das liderancas

Casos como o da Oracle e Microsoft mostram como
experimentos bem estruturados criam nao apenas
melhores taxas de conversio, mas geracio e
aceleracao sustentavel de pipelines e oportunidades
comerciais.

no marketing B2B. O

proximo passo é

, focando
nas areas organizacionais e tecnolégicas
gue viabilizam o sucesso estratégico.

. 1
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Capacidades organizacionais e
tecnologia como diferenciais

O marketing B2B moderno se apoia em um alicerce de competéncias internas sélidas e um
ecossistema digital integrado. Para que estratégias como omnicanalidade, automacao integrada e
personalizacdo escalavel gerem resultados, as empresas precisam se transformar, desenvolvendo
talentos hibridos, promovendo colaboracio entre areas e adotando solucées que impulsionem
eficiéncia e inteligéncia estratégica.

Integra¢do Marketing-Vendas e
criando times conectados

Alinhar marketing e vendas nunca foi tao critico quanto na era da complexidade omnicanal e
jornadas hibridas do cliente. O modelo de Revenue Operations (RevOps) tem ganhado destaque
como uma abordagem integrada que conecta operacdes de marketing, vendas e customer success
sob metas e métricas compartilhadas.

Modelos RevOps e

caso de sucesso IBM

Empresas como a IBM lideraram a
implementacdo de squads hibridos,
compostas por profissionais de
marketing, vendas e analistas de dados,
trabalhando juntos para contas de alto
valor. Esse modelo aumenta a agilidade
na resposta a oportunidades de
mercado, enquanto elimina silos
tradicionais. Por exemplo, em um
estudo interno, a IBM constatou um
aumento significativo na taxa de
conversao e reducao do ciclo de
vendas devido a essa colaboracéo
integrada.

Lead score e

ferramentas integradas

A conexao entre times e jornadas
depende de ferramentas como CRMs
avancados (Salesforce, HubSpot e
tantos outros) e sistemas de
automacao integrados. O uso de lead
scoring conectado a dados de multiplos
canais permite que vendas receba
leads aquecidos no momento ideal. Por
exemplo, leads que interagem com um
webinar e baixam contetdo técnico
entram automaticamente em pipelines
priorizados, gerando mais eficiéncia
operacional e alinhamento entre
equipes.

evolutis




MarTech: a Tecnhologia como
pilar central e estratégico

A base tecnoldgica do marketing atual é definida por solucdes de MarTech (Marketing Technology)
que conectam plataformas de engajamento, registro e inteligéncia. Essa integracao promove uma
visao unificada do cliente e oferece insights que direcionam estratégias precisas e escalaveis.

Integra¢do conforme o modelo MIT
Segundo o modelo amplamente difundido pelo MIT Sloan, uma solucdo MarTech eficiente é
composta por trés camadas principais:

Camadas do MarTech segundo o MIT

Sistemas de Sistemas de Sistemas de

Registro Engajamento Inteligéncia

Ferramentas como CRM, Plataformas que Solucdes analiticas e

que acumulam e permitem interacoes baseadas em Al que

organizam dados diretas com o cliente (e- transformam dados em

estaticos e transacionais. mails, social e bots). recomendacoes
acionaveis.

A integracgdo tecnolégica néo é sé

sobre ferramentas, mas sobre

transformar dados em decisoes.

Adobe

Exemplo de Uso Avancado de

Customer Data Platform (CDP)

Plataformas de Dados de Clientes (CDPs), como a Adobe
Experience Platform, sdo essenciais para unificar dados
primarios e otimizar segmentacées. A Adobe utiliza sua
solucdo interna para criar clusters de clientes em tempo
real, garantindo que campanhas digitais respondam
imediatamente ao comportamento dos leads. Esse processo
aumentou as taxas de conversao em mais de 20% em
campanhas especificas.
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Gestdo e mensuracdo
de resultados

Uma governanca eficaz no marketing conecta
de forma estratégica as operacbes as metas

financeiras, permitindo que decisées

importantes sejam tomadas com base em
dados confiaveis, rastredveis e alinhados a

praticas éticas bem definidas.

Balanced Scorecard

adaptado ao Marketing
O Balanced Scorecard (BSC),
adaptado para o contexto de
marketing, € uma ferramenta
eficiente para alinhar KPls de
curto prazo (como geracio de
leads, ROl de campanha) a
metas corporativas de longo
prazo (como valor da marca e
fidelizacdo). Empresas que
aplicam o BSC, como Microsoft
e Oracle, relatam maior
visibilidade sobre o impacto
financeiro das iniciativas de
marketing, permitindo ajustes
rapidos no pipeline.

Prioridade em LGPD e

Etica de dados

Com regulamentacbes como a
LGPD no Brasil e o GDPR na
Europa, o marketing se tornou
também um campo de gestao de
conformidade e ética. Agregar
praticas de transparéncia (como
cookies opt-in claros e politicas
de uso de dados acessiveis) ndo
apenas evita penalidades legais,
mas constréi confianca com
stakeholders. Empresas lideres
tratam cada interacao de dados
como uma oportunidade de
fortalecer o relacionamento com
o cliente.

Exemplo de Uso
Avancado de CDPs

Estudos mostram que acoes de
governanca estruturadas
melhoram métricas como o NPS
e geram pipelines mais
qualificados. Ao integrar dados
de governanca com analytics
preditivo, a Microsoft conseguiu
identificar lacunas de servico e
direcionar vendas para contas
com maior propensao de
compra, aumentando o lifetime
value (LTV) dessas contas.

Conexdo com as
préximas secoes

Estruturar uma combinacao de
capacidades internas e tecnologias
avancadas deixa as empresas prontas
para adotar tendéncias emergentes e
adaptar-se constantemente as dinamicas

do mercado. A proxima secdo mergulhara
nas transformacoes do marketing digital
e no
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Acoes e iniciativas
praticas para ado¢do

Nos capitulos anteriores, mapeamos o novo paradigma do marketing B2B,
explorando desde a transformacao digital até as taticas emergentes e
capacidades organizacionais. Agora, chegamos ao momento de consolidar esses
insights e transformar teoria em acao pratica.

Pilares para uma Nova Era

A evolucio do marketing B2B exige uma abordagem holistica, que conecte
estratégias omnichannel a inovacdes tecnolégicas e boas praticas de governanca.
A seguir, recapitulamos os pontos-chave que formam o alicerce de um marketing
bem-sucedido até 2030, com recomendacdes para colocar essas ideias em pratica.

Conexoes Neurais

Omnichannel Tdticas e Tecnologia Gestdo analitica
A integracao de canais Estratégias como ABM, Métricas alinhadas ao
fisicos e digitais constréi  autoatendimento digital desempenho financeiro
uma jornada de compra e personalizacido e conformidade nas
fluida e envolvente, preditiva, suportadas por praticas de dados
aumentando a solugdes MarTech garantem confianga no
fidelidade dos clientes. robustas, geram mercado.

resultados rapidos e

escalaveis.

Adoc¢do Progressiva

Para executivos que buscam iniciar a transformacao, o ideal é comecar pequeno,
com projetos piloto estratégicos:

Cluster Teste Expnasdo

Identifique um Aplique um framework Colete dados, ajuste as
segmento de alto ABM inicial ou teste iniciativas e,

impacto (como contas- acoes experimentalmente  gradualmente,

chave ou éareas verticais com tecnologias de expandindo a amplitude
estratégicas). personalizaciao preditiva. do projeto.

Por exemplo, uma empresa que deseja adotar omnichannel pode comecar
unificando canais criticos, como CRM e plataformas de midia social, para alinhar
mensagens e medir seu impacto em leads prioritarios.

. 15
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A nova era do marketing B2B exige mais do que adaptagdo. Ela exige clareza estratégica, decisdes
baseadas em dados e a¢cdes que integrem propdsito e performance. Ao longo deste eBook,
mapeamos as principais transformagdes que moldam o futuro do setor: da complexidade das jornadas
omnichannel ao uso de IA para personalizagdo preditiva; da governanga orientada a LGPD até a unido
de marketing e vendas via RevOps.
Mas como transformar essas tendéncias em valor real para sua empresa? E exatamente aqui que a
Evolutis se posiciona como parceira estratégica.

Jornadas e Omnicanalidade

Desafio:

Conectar multiplos canais fisicos e digitais com coesao e

consisténcia na experiéncia do cliente.

Solucdo Evolutis:

¢ Jornada do Cliente: Estruturamos todos os pontos de
contato com personalizacdo e integracao.

¢ Omnichannel e Automacao: Estratégias digitais
integradas e tecnologia de engajamento.

Integra¢do com Vendas

Desafio:

Leads desqualificados, ciclos de vendas
longos e baixa rentabilidade e
previsibilidade.

Solucdo Evolutis:

e Geracao de Leads e Vendas:
Integracao de marketing, CRM e
estratégias de conversao.

e ABM e Segmentacao: Acoes
taticas para contas estratégicas,
com foco em resultados
mensuraveis.

Estratégia e Posicionamento

Desafio:

Baixo ROl em acoes de marketing e dificuldade de

diferenciacdo no mercado.

Solucdo Evolutis:
e Diagndstico de Marketing e GTM: Analise orientada
a dados e planejamento eficiente.
¢ Posicionamento de Marca e Produto: Narrativas
claras e valor percebido com foco em conversao.

Analytics e Tecnologia

Desafio:

Fragmentacao entre solucoes de Tl ,
baixa automacao, decisdes baseada no
“achismo”.

Solucdo Evolutis:

e Automacio, Tecnologia e MarTech:
Estruturamos fluxos inteligentes de
nutricao, conversao e analise.

e Andlise de Mercado e Inteligéncia
de Dados: Insights acionaveis que
embasam decisoes estratégicas.

evolutis

Gestdo e mensuracdo

Desafio:

Riscos legais, falta de métricas
confiaveis e baixa confianca de
stakeholders.

Solucdo Evolutis:
¢ KPIs com alinhamento entre metas
de negocios e desempenho real.
¢ Governanca de Dados e LGPD:
Estrutura auditavel, conformidade
legal, seguranca da informacgao e
confianca de stakeholder.




A hora de evoluir é agora!

Agora é o momento de transformar essas reflexdes em um plano real
de acdo

Por que agir agora?

adiar mudangas pode significar
perder relevancia, ou pior, perder clientes e mercado

diferencial das marcas vencedoras
capacidade de criar experiéncias de valor

Evolutis: sua estratégica parceira para essa evolugdo

RevOps e colaboracgdo
Campanhas omnichannel
Tecnologias MarTech

Foco em dados e inteligéncia
Orientado a resultados

Lidere seu mercado em alta performance

Agente uma conversa


https://wa.me/5511981528880
mailto:faleconosco@evolutis.com.br
https://evolutis.com.br/consultoria
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estratégia, marketing, tecnologia e comportamento de compra. Foi utilizada inteligéncia artificial para revisao de
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