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0 que e
M ensura gaﬂ de Mensuracao de resultados é uma acao realizada
reSUltadOS pelas empresas para identificar o desempenho

das estratégias colocadas em pratica, de acordo

com o0s objetivos tracados.

4

Nas area de Marketing e Vendas, € um passo
fundamental para identificar quais agoes trazem

0s melhores resultados.




A mensuracao de resultados permite:

A identificacao de maneira quantitativa e
qualitativa o desempenho de cada acao realizada
pela empresa;

Embasar a tomada de decisoes de ajuste do seu
negocio, ou;

Até mesmo o cancelamento de uma acao.

Para tomar boas decisdes, sera preciso tomadas com
JUERPER R i) nnty
embasamento em nuUmeros reais e estatisticas

solidas das acgoOes realizadas pela empresa, para la na

frente, nao tomar decisoes erradas na sua empresa.



Embora a resposta pareca obvia — a
mensuracao de resultados tem por objetivo
avaliar se as metas de determinadas acoes
estao sendo atingidas —, muitas empresas nao
costumam fazer essa andlise ou, quando a

fazem, podem deixar de observar pontos

importantes ou nao investir nas verificacoes

com a frequéncia necessaria.

Finalidade da Mensuracao de resultados




Um exemplo disso é quando a organizacao
estabelece como meta um aumento
significativo de vendas em um periodo

curto de tempo.

Os objetivos tracados tem que ser

realistas e factiveis. Dificilmente, em uma

epoca de retracdao economica, a empresa
triplicara seus resultados em poucos

meses.

Finalidade da Mensuracao de resultados




No entanto, ao estabelecer uma meta de longo
prazo, a organizacao também pode ocorrer em
erro caso nao fagca um acompanhamento

periodico.

No exemplo citado, cuja meta seria triplicar o
volume de vendas, se os resultados s6 forem

medidos ao final de um ano, varios problemas

pontuais (que poderiam ter sido resolvidos)
passarao despercebidos, o que comprometera

0 resultado.

Finalidade da Mensuracao de resultados



A pratica de mensuracao de resultados nao vale
apenas para metas objetivas, como elevagao das
vendas. Ela deve ser aplicada em diversas
situacoes, como campanhas de marketing (online

ou off-line), melhoria no atendimento de clientes,

produtividade dos funcionarios, entre outras

~

acoes.

Finalidade da Mensuracao de resultados



Como mensurar . | .,
~ _ Para que voce consiga realizar a mensuracao de
qgoes de Mquetlng resultados de Marketing e Vendas, existem alguns
c VendCIS pontos indispensaveis:

 Definir as métricas mais importantes;

» Calcular as taxas de conversao entre as etapas;

* |dentificar os objetivos da empresa;

 Conhecer as ferramentas para colocar as
estratégias em pratica;

- Gerar os relatorios para fazer as analises

corretas.

Veja os detalhes sobre cada um deles:




Como mensurar
acoes de Marketing
e Vendas

« Métricas
No passado, os departamentos de Marketing nao
conseguiam medir os resultados precisos dos seus
anuncios. Mas com o trabalho de Marketing Digital,
as métricas agora sao bem mais precisas e facilitam

na hora de identificar qual fol o retorno obtido.

Saber os valores somados dos custos de producao,
gastos com anuncios, investimento em ferramentas
e os salarios das equipes dividido pelo resultado que
vocé gera com as vendas ja € o primeiro passo para
medir a eficiencia dos seus resultados com

Marketing e Vendas.




ComO mensurar Principais métricas de Marketing:
Clgaes de Mqueting Existem diversas meétricas que vao ajudar a

e Vendas

aprofundar suas analises. No Marketing, algumas

das mais utilizadas sao:

NUumero de visitantes;

Numero de Leads:

MQL (Marketing Qualified Lead ou Leads
Qualificados pelo Marketing);

SAL (Sales Accepted Leads ou Leads Aceitos por

Vendas);

ROl (Return On Investment ou Retorno sobre o

Investimento).




Como mensurar
acoes de Marketing
e Vendas

Podemos acompanhar também meétricas
especificas para cada canal de Marketing.

Alguns exemplos sao:

 Midia paga
« CPC (Custo por Clique);
« CPA (Custo por Aquisicao);
« CPM (Custo por Mil impressoes).
* Email Marketing

« Taxa de abertura;




Como mensurar
acoes de Marketing
c VendCIS * Taxa de clique;

- « CTOR (Click-to-open rate ou Taxa de clique
por abertura).

* Social Media
* Impressoes;
« Numero de cliques;

« NUumero de conversoes.




Como mensurar
acoes de Marketing
e Vendas

Principais meétricas de Vendas
Em Vendas, contamos com outras meétricas
especificas que ajudam a identificar o andamento
das negociacoes e o retorno previsto com base no

volume de contatos realizados.

Conheca algumas delas:

* Oportunidades;
« Ticket Médio;
 Ciclo de vendas;
« MRR (Monthly Recurring Revenue ou Receita

Mensal Recorrente);

» Tempo medio das chamadas do time de Vendas.




Como mensurar
acoes de Marketing
e Vendas

T om

Loja de camisetas 5 mil visitas

75 vendas

— X 100

(1)

795
5.000

X 100=1,50%

* Taxas de conversao
Alem de olhar para as meétricas de forma especifica,

é importante entender que ha uma relacao direta

entre elas atraveés das taxas de conversao.

0 numero de visitantes que vocé recebe no seu site
e o volume de Leads gerados podem nao significar
muita coisa se observados separadamente.
Contudo, quando olhamos o percentual desses
Leads sobre o nimero de visitantes, conseguimos
identificar se a taxa gerada esta dentro do esperado

e dos padroes de mercado para o nosso segmento.




Como mensurar
acoes de Marketing
e Vendas

e Taxas de conversao

Em Vendas, a quantidade de novas contas
fechadas tambem precisa ser relacionada com
outras metricas, como o volume de oportunidades
trabalhadas ou o numero de contatos que

passaram para a etapa de negociacao, por

exemplo.




Como mensurar
acoes de Marketing
e Vendas

* Objetivos e metas

As meétricas e taxas de conversdo ja conseguem
mostrar um caminho para medir seus resultados.
Mas para saber quais deles sao mais relevantes
para sua operacao, e preciso definir também quais

sao os objetivos centrais do negadcio.

Onde a empresa espera chegar?

Com os esforgos atuais, o que podemos esperar de

resultados?




Como mensurar

acoes de Marketing
e Vendqs Todos os esforgcos gerados em Marketing e

* Objetivos e metas

Vendas serao mensurados de acordo com

esses objetivos e metas.

Essas respostas vao indicar quais sao as

prioridades na sua area de aquisicao de

clientes.




Como mensurar
acoes de Marketing
e Vendas

* Ferramentas

4

O que vimos até agora € apenas a base para
entender como vocé precisa mensurar seus
resultados. Mas, para colocar tudo isso em
pratica, é importante utilizar ferramentas que
consigam entregar esse tipo de analise e que

também ajudem a gerenciar sua operacao.




Como mensurar . Ferramentas
acoes de Marketing
e Vendas

Algumas das principais ferramentas utilizadas nessas

areas sao:

* Disparo de emails;

* Criacao de Landing Pages;
« Automacao de Marketing;
« Analise de SEO:;

« CRM:;

e (Gravador de chamadas.




Como mensurar
acoes de Marketing
e Vendas

* Ferramentas

4

Quando falamos dessas ferramentas, e
importante que voce escolha aquelas que
conseguem entregar o maximo de informacoes

possiveis em um so lugar.

Alem disso, elas precisam contar com uma
estrutura de facil integracdo - o que facilita

muito o trabalho de passagem de contatos do

time de Marketing para o time de Vendas.




Como mensurar
acoes de Marketing
e Vendas

« Relatorios

O objetivo de trabalhar com relatorios é colocar
os dados de forma visual para que todos possam
entender os resultados alcancados. €Eles
funcionam como um guia onde todos podem ficar
na mesma pagina e identificar como esta o

desempenho de acordo com suas metas.

Com os relatorios, vocé também consegue criar

os famosos dashboards, gque facilitam o

acompanhamento diario das metas.




Exemplo de como fazer a mensuracao de

resultados na pratica

Agora que ja conhecemos a teoria por tras da
mensuracao de resultados e o que precisamos
definir para comecar, que tal partir para a

pratica e aprender o passo a passo?

Apresentamos um exemplo de como utilizar o
RD Station Marketing e o RD Station CRM para

conseguir dar os primeiros passos e mensurar

0S seus resultados!




1° passo: Analise o seu funil de Inbound Marketing

O primeiro passo para Iniciar o processo de
mensuracao de resultados é olhar para o seu funil
de Inbound Marketing. L& vocé ja consegue
identificar os primeiros resultados atraves da

mensuracao automatica dos dados.

E por isso que o dashboard do RD Station
Marketing, por exemplo, j@a resume o funil na

primeira tela, logo depois de realizar seu login:




Relatorio de Janeiro/2020 - Atualizado em:

Visitantes MNeste mes

593

593 visitantes unicos acessaram seu site.

Ermn relacao ao mesmo dia do mes anteriol Ermn relacao a meta

Leads

398 + 593 4 (50,300,000 Defina uma meta

Leads Qualificados

15

0,00%

400

200

Oportunidades




No exemplo acima, vemos que o volume de » Rever os critérios para determinar quais

conversao de visitantes para Leads esta alto, s30 os Leads Qualificados:
acima dos 67%. Mas quando olhamos para o

.. . * Trabalhar no relacionamento para que os
volume de Leads Qualificados a partir disso, a

, . , Leads possam se tornar oportunidades e
taxa esta bem menor. Dentro do mes, numeros

. . vendas.

Importantes como as oportunidades e vendas

ainda estao zeradas. - Para saber se os nUmeros e taxas de
conversao do seu funil estao de acordo

Algumas acoes importantes que voce pode com a média do mercado no seu

fazer apos identificar estes resultados: segmento, acesse o Benchmarking do

Funil de Vendas.




2° passo: Identifique qual a performance de cada canal

Y4

Alem do resultado geral, é importante medir a
performance de cada canal de conversao trabalhado

pelo Marketing.

No exemplo a seguir, conseguimos identificar que a
geracao de Leads aconteceu a partir de dois canais:

social e trafego direto.




2° passo: Identifique qual a performance de cada canal

LEadS ¥ ‘ il |-|| ‘
300 B Busca Organica
350 Referéncia
Social
200
B Trafego Direto
150 B Midia Paga
100 Email
N E— Display
Il Cutras Publicidades
ey

0 . Outros




2° passo: Identifique qual a performance de cada canal

4

Com este mesmo dgrafico de exemplo, também e
perceptivel que em um unico dia houve um alto
volume de geracao de Leads, que caiu bruscamente

nos dias seguintes.

Este resultado geralmente acontece em um dia de

lancamento, quando a divulgacao e mais forte.

As acbes que vocé pode colocar em pratica para os

proximos langcamentos sao:

« Compartilhar o contelido em

outros canais;

* Reforcgar a divulgacao para gerar
conversoes nos dias apos o

lancamento.



3° passo: Verifique a performance dos seus fluxos de automacao

4

Trabalhar com fluxos de automacao e uma das
principais estratégias de Marketing utilizadas
pelas empresas. Afinal, com uma sequéncia de
contatos bem estruturada, o relacionamento
com o0s seus Leads pode gerar otimas

oportunidades de negdcios.




3° passo: Verifique a performance dos seus fluxos de automacao

Performance Interacao Descadastro e Spam  Bounce e Descartado  Atividades

400 Legenda
300 B Resposta automdtica da Landing Page
200
- -

0

Entregues Abertos Clicados
Email Entregues €@ Abertos @ Clicados ©@
Resposta automatica da Landing Page 99,00% 31,23% 1,76%
397 Total 124 Total 7 Total

Total 99,00% 31,23% 1,76%




3° passo: Verifique a performance dos seus fluxos de automacao

Com este grafico de analise dos fluxos de automacdo do RD
Station Marketing, a mensuracao de resultados dos envios ajuda a
identificar a performance dessa estratégia. No exemplo, apesar de
contar com uma boa taxa de abertura no e-mail automatico -

acima de 31% - o percentual de cliques foi hem menor.

Para melhorar o desempenho apds identificar esse resultado,

voce pode:

Melhorar o contetdo no corpo do e-mail;

Deixar o CTA mais chamativo para gerar mais cliques.




4° passo: Avalie os resultados da sua estratégia de e-mail

A estratégia de E-mail Marketing € uma das que
mais proporcionam resultados para as agoes de
Marketing. Mas da mesma forma, se o trabalho
nesse canal nao for bem planejado, o retorno

esperado pode nao acontecer.




4° passo: Avalie os resultados da sua estratégia de e-mail

Enviaados recenternente

Resultado N -
Selecionados Abertura Cliques Descadastros

482 21.52% 2.89% 1

Enviado em 22 de Janeiro de 2020, as 13:00

LEITIDINeLe Opcoes «

Selecionados Abertura Cliques Descadastros

384 27.42% 0.26% 1

e Ta T BT ETE

Enviado em 23 de laneiro de 2020, as 11:00




4° passo: Avalie os resultados da sua estratégia de e-mail

No resultado acima, fica claro como o primeiro

e-mail conseguiu gerar um percentual de cliques

bem maior que o segundo. Contudo, outro ponto »Dar mais tempo de intervalo

Importante pode ser observado com esse entre um envio e outro,
disparo: ele aconteceu com menos de 24 horas

do primeiro envio. »Especificar melhor qual o

objetivo de cada e-mail.
Com esses dados em maos, as estrategias para
0os proximos envios podem trabalhar melhor

alguns pontos como:




5° passo: Acompanhe a passagem das oportunidades para o time de

Vendas

No RD Station CRM, e possivel acompanhar o
volume de oportunidades enviados pelo time de

Marketing para a area de Vendas.

Assim, fica mais facil identificar a qualidade dos
contatos analisando o volume que aparece em

cada etapa do pipeline.




5° passo: Acompanhe a passagem das oportunidades para o time de

Vendas

EQUIPES ‘ PIPELINE \

Comercial 217 oportunidades em andamentc  ®R$ 2.209,70 ®R$ 53.250,71

Pesquisa Prospeccao Contato Validacao da Qualificacao Avaliacao Solucao/Negociacao Fechamento
13 48 54 5 62 25 10

®R$ 0,00 @R% 0,00 ®R5% 0,00 ®R% 0,00 @®R% 579,90 ®R% 1.750,00 ®R3 /9,80
®R% 0,00 ®R5 000 ®R% 15960 ®R$ 79 80 ®R$ 11.932,38 ®R% 38.176,24 ®R% 2.902,69

Por meio dessa funcionalidade do CRM, o volume de oportunidades em andamento e o valor

em potencial das vendas facilita as analises do desempenho de toda a area.




6° passo: Identifique as fontes de origem das vendas

Sera que a fonte que gera o maior volume de
vendas € a mesma que esta trazendo mais Leads?
Se o investimento for maior em determinado canal,

o resultado no fim do funil de vendas sera melhor?

Estas duvidas podem ser respondidas com a
mensuracao de resultados atraves dos relatorios

presentes no CRM.




6° passo: Identifique as fontes de origem das vendas

Fontes e Campanhas + Todas as oportunidades s
.

FONTES CAMPANHAS

Campanhas Ordenadas por:

Criadas E’!}

37

15

12

O volume de clientes e a receita total gerada como resultado desses esforgos vindos
desde o inicio do trabalho do Marketing pode ser a métrica mais relevante para
medir o sucesso dessas areas. Ainda assim, segmentar por fonte original deixa claro
o desempenho obtido por cada uma delas.




7° passo: Mensure o desempenho completo do time de Vendas

Utilizar os relatorios e graficos ajuda a
mensurar varios outros fatores importantes,
como o desempenho iIndividual do time e o

status final das oportunidades geradas.




= FElaATT [] == N ] —_

Fontes e Campanhas = Todas as oportunidades

Marcado como
Oportunidade no RD Station

Marketlng
Google Ads E
Black Friday T -+

_‘...................

. Trafego Direto - Prospeccdo Ativa
- Trafego Direto

HESpﬂ-HSEI"-"EEIS

- Fabio Vieira - Mariana Furtado
- Debora Sperandio . Raphael Faria
- Fernanda Liprandi Minatto

4 -

Gatus Final

das Oportunidades )
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