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RD e suas máquinas



SaaS 

Florianópolis 

Fundada em 2011 

Crescimento acelerado





Clientes

0

2500

5000

7500

10000

Q4 13 Q1 14 Q2 14 Q3 14 Q4 14 Q1 15 Q2 15 Q3 15 Q4 15 Q1 16 Q2 16 Q3 16 Q4 16 Q1 17 Q2 17

9.200



Funding

R$85 milhões



Global



• Marketing 
• Vendas 
• Contratação

3 máquinas



Marketing

• 600k visitas/mês 
• 70 mil Leads/mês 
• + 1k posts 
• 300 conteúdos ricos 
• + 15k pessoas em eventos



• 800 vendas por mês 
• Apenas Inside Sales 
• Apenas Inbound Leads 
• + 80 vendedores 
• Escola de vendedores 

"inbound"

Vendas



• de 30 a 500 funcionários 
em 4 anos 

• 50 contratações/mês 
• trainees estrangeiros

Contratação



As mudanças no 
processo de compra



O processo de compras 
mudou



Antes 
Cliente refém das informações do vendedor

Entrada do vendedor

Processo de compra
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Entrada do vendedor

Processo de compra

Atualmente 
67% do processo de compra já é feito antes 
do contato



Entrada do vendedor

Processo de compra

Atualmente 
67% do processo de compra já é feito antes 
do contato

Time de Marketing domina  
o processo de compra



Gerador de demanda





VISITANTES

LEADS

CLIENTES

CONVERTER

RELACIONAR

VENDER

ANALISAR

ATRAIR



Gestão e automação de 
marketing



Automação de Marketing - automatize o relacionamento com Leads

Clicou

Não  
clicou



Lead Scoring - identifique as melhores oportunidades de negócio



Lead Tracking - aborde os Leads quando eles estiverem pensando em você



Growth Hacking



RD em 2011

• “O que é Mkt Digital”? 

• Pouca demanda 

• Sem produto

Venda de consultoria para testar o modelo
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Precisamos educar 
o mercado
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• 3 pessoas no marketing 
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RD em 2013

• 3 pessoas no marketing 

• 2 vendedores 

• 30-50 novas vendas por mês

Fechamos o ano com 300 clientes

A vida era boa e eu não sabia…



Planning 2014

• Investimento de 6 milhões 

• Entrada da Hubspot no Brasil

300 -> 1.200 clientes 
30 -> 100 funcionários
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Planning 2014

• Investimento de 6 milhões 

• Entrada da Hubspot no Brasil

300 -> 1.200 clientes 
30 -> 100 funcionários

O ano mais difícil
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Planning 2015

• Grandes oportunidades de mercado 

• Concorrentes verticais 

• Investimento de 15 milhões

1.200 -> 3.100 clientes 
100 -> 280 funcionários

Growth: uma estrutura inteligente 
em busca de alavancas



Sean Ellis



Sean Ellis

Cunhou o termo 
“Growth Hacker”



O que empresas de crescimento 
acelerado tinham em comum

1. Fugiam do marketing tradicional 

2. Tinham times dedicados a growth com uma formação bem 
heterogênea 

3. Faziam rigorosas otimizações baseadas em análises e dados 

4. Tinham um processo de crescimento 



Hack milagroso Vida real

Por que um processo?



http://materiais.resultadosdigitais.com.br/ebook-growth-hacking

http://materiais.resultadosdigitais.com.br/kit-growth-hacking-de-verdade
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E funciona para minha empresa?

1. Gerar mais resultados com menos recursos 

2. Criatividade para encontrar canais menos convencionais 

3. Crescimento baseado em alavancas 



















Otimizar Landing 
Pages1.







Aumento de 58%  
na taxa de conversão



Monitorar 
concorrentes2.



Import.io
https://www.import.io/

https://www.import.io/












Lista de CNPJs3.







Descobrir quem 
usa a tecnologia 
do concorrente4.



Empresas do BRASIL que
começarem a usar HUBSPOT

BRASIL
HUBSPOT









mineiro 
@resultadosdigitais.com.br


