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Boas-vindas ao universo
do Marketing brasileiro

Fazer Marketing € um desafio diario. Os Leads sao qualificados?
Como estao os resultados da ultima campanha? As metas
estao alinhadas com o time de Vendas? Quais insights o ultimo
relatdrio trouxe para a equipe? Isso sé para comecar... E por
esse motivo que benchmarkings sao tao necessarios.

Aqui na RD Station, em parceria com TOTVS, Exact Sales,
Lexos e TALLOS, decidimos realizar a pesquisa Panorama de
Marketing 2023 para entender como esta o cenario nacional
dos mais diversos tamanhos de empresa e segmentos,

para que vocé possa usar esse benchmark para aprimorar
sua estratégia.

Foram mais de 1.600 respostas de profissionais com ampla
atuacao na area — sé essa amostra ja nos torna a maior
pesquisa do setor. Mas fomos além: trouxemos também dados
da nossa ferramenta de Automacao, o RD Station Marketing, e
al foram bilhoes de dados e conversoes analisados.

Isso tudo considerando as cinco regides do nosso pais, fato
que ressalto como mais um ponto positivo deste material.

A seu alcance, esta uma pesquisa 100% brasileira, que reflete nosso
jeito de fazer Marketing, canais mais utilizados de acordo com cada
objetivo, e também nossas principais dores.

Ja trago alguns destaques aqui: o WhatsApp esta cada vez mais
presente nas estratégias, mas ainda de um jeito manual. Enquanto
1SS0, 0s times de Marketing estao respondendo mais por metas de
Vendas, porém sem ter um alinhamento tao préximo assim com times
comerciais. Como melhorar isso?

Por essa razao que, em todos os capitulos, chamei nossos times de
Marketing e Vendas para comentar e trazer insights. Isso faz deste
um estudo para ser degustado com calma e compartilhado com todos
da sua empresa. Tenho certeza de que muitas boas ideias vao sair
daqui diretamente para sua estratégia.

Boa leitura!

Bernardo Brandao
CMO
RD Station
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DADOS PRINCIPAIS

Dados principais
Canais e operagcao
Este € um resumo do que vocé vai encontrar ao longo do nosso

Panorama de Marketing: 91%

dos entrevistados utilizam o Inbound,
com mais ou menos forca

= 85%

51% das equipes de Marketing sdo responsaveis tem atuacao em Redes Sociais

por metas de Vendas também
o)
82%

Metas de Marketing

75% das empresas nao bateram as metas
de Marketing em 2022

das empresas gquerem crescer em

41% 2023 com 6 mesmo investimento fazem envios de Email automatizados para
de 2022 nutricao e relacionamento com contatos
]
o

‘n m
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DADOS PRINCIPAIS

WhatsApp e Conversacional

62% 14%

das empresas afirmam sempre dizem nao usar nunca

usar o WhatsApp nas estratégias o WhatsApp

Relatorios, Dados e Analises de Marketing
5 60/ sentem dificuldade em gerar relatorios ou fazer
O analises porque a atividade ainda € muito manual
530/ nao conseguem priorizar a analise de dados
o na rotina

Nas paginas seguintes, detalhamos mais
essas informacoes.
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Curso de Marketing Digital Gratuito

A RD University € a plataforma da RD Station com cursos
praticos e variados sobre Marketing e Vendas. Aproveite para
fazer gratuitamente:

COMECE O CURSO AGORA



https://university.rdstation.com/course/curso-de-marketing-digital-gratuito/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf


1.

O MARKETINC
DIGITAL NO Bl

Metas, investimentos, ferramentas... Saiba
Digital é feito no Brasil e o quanto a sua o
assemelha com a dos respondentes
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O MARKETING DIGITAL NO BRASIL

Metas de Marketing
Tém metas Nao tém metas
definidas definidas

nao téem metas

o o o definidas
33% 24% ' 18%
dos entrevistados tém metas tém metas
tém metas de apenas de apenas de
Marketing e Vendas Marketing Vendas

1675 respondentes (resposta unica)

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

51% dos
entrevistados

tambeéem sao
responsaveis por
metas de Vendas

Ao analisar clientes

RD Station Marketing, esse
numero aumenta: cerca de 60%
dos times também respondem
pelas metas de Vendas.

Além disso, esse dado cresce quando analisamos

empresas maiores:

60%

47%
A

dos times de Marketing de Empresas
de Méedio e Grande Porte sao
responsaveis por metas de Vendas

dos times de Marketing de Empresas
de Pequeno Porte sao responsaveis
por metas de Vendas

A




O MARKETING DIGITAL NO BRASIL

Hora da verdade: as metas de Marketing
de 2022 foram alcancadas?

Quanto aos times sem metas definidas, eis o0 que

mais chama a atencao: Em 2022, o cendrio n3o foi dos mais animadores: 75% dos

, , : entrevistados nao bateram as metas de Marketing.
Esse numero € maior entre

Pessoas Empreendedoras

.. . Atingimento da meta de Marketing em 2022
Individuais: 45%

Abaixo de 100% Igual ou acima de 100%

Esses empreendedores, responsaveis por

tudo na empresa, acabam nao conseguindo
identificar e estabelecer metas de negdcio, seja
de Marketing ou Vendas.

Abaixo de Entre 71% Entre 81% Entre 100% Entre 106% Acima de
70% e 80% e 99% e 105% e 120% 120%

Times que possuem metas definidas: 1262 respondentes (resposta unica)
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O MARKETING DIGITAL NO BRASIL

Dos segmentos que bateram ou superaram a meta,
destaque para:

Top 3 segmentos com maior

percentual de alcance da meta

Ecommerce 38%

Financeiro, Juridico e o
n Servicos Relacionados 37%
Te»~ Educacdo e Ensino 33%
Como foi o atingimento das metas por
regiao brasileira:
NORTE
32% NORDESTE
20%
CENTRO-OESTE
19% SUDESTE
25%

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

Focoem 2023

O que mais chama a atencao para 2023 é que, mesmo que 75% dos times nao tenham
alcancado as metas de 2022, 76% dos entrevistados tém expectativa de crescimento
das metas para este ano.

Entenda como estao as metas para 2023:

A

(o) tém expectativa de crescimento
A 76%

das metas neste ano

Meta menor Manteve a Crescimento Crescimento Crescimento Crescimento Crescimento
do que em mesma meta de até 10% entre 11% entre 21% entre 51% maior que
2022 de 2022 e 20% e 50% e 100% 100%

Times que possuem metas definidas: 1262 respondentes (resposta unica)




O MARKETING DIGITAL NO BRASIL

Mas qual € aintencao de
investimento para 2023?

A

19% 41%

Vao Mesmo Vao investir
investir investimento mais
menos de 2022

1675 respondentes (resposta unica)

Mesmo que as metas nao tenham sido batidas,
60% das empresas devem investir o mesmo

ou ainda menos que no ano passado. Nesse
cenario, bater as metas so € possivel ao repensar
prioridades e até mesmo deixar de lado os canais
que trazem menos resultado.

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

Processos de Marketing bem ou
mal definidos?

Uma dor evidente que os dados mostram ¢é a
falta de processos de Marketing definidos e bem
documentados. Confira como esta esse cenario:

4 40/ dos respondentes ndo tém
O rotinase processos definidos
0O tém rotinas e processos
2 9 /O definidos, mas que nao
sao documentados

2 7 O/ tém rotinas e processos
O definidos e documentados

Quando nao se tem rotinas e processos bem documentados, é mais
complexo entender quais foram os erros ou acertos para fazer a
operacao de Marketing evoluir. Considerando que o time sempre pode
mudar, a documentacao dos processos garante que nada fique perdido,
Caso Uma pessoa sala da empresa ou mude de setor.

10



O MARKETING DIGITAL NO BRASIL

As ferramentas de Marketing mais usadas em 2023

O Panorama de Marketing 2023 é marcado

Ferramentas de design

pela popularizacao do ChatGPT. O uso da

_ ferramenta, lancada ha menos de um ano,
Google Analytics

foi apontado por 59% dos respondentes,

Ferramentas de postagem e
gestao de redes sociais

O que parece representar a popularizacao
da Inteligéncia Artificial nas operacoes de

Ferramentas de Automacao
de Marketing ou envios
de Email Marketing

Marketing.

Ha muito potencial de crescimento no uso de

Ferramenta para
Gerenciamento de Projetos

ferramentas de Inteligéncia Artificial, como

Gerenciadores de Anuncios

trazemos no capitulo 8.

ChatGPT

Ferramentas de Pesquisa (Google
Forms, SurveyMonkey, etc.)

%
59%
dos profissionais de

|
\
Marketing ja usam o /

Ferramentas de gestao de
vendas ou CRM de vendas

Ferramentas de SEO

ChatGPT na suarotina

Ferramentas de processamento 24%
e anadlise de dados {
F i,
""-—.M Mt

Ferramentas para 21% i A

enriquecimento de Leads

1675 respondentes (resposta multipla)
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O MARKETING DIGITAL NO BRASIL

Top 4 segmentos que mais usam ChatGPT

¢’ Agéncias de Marketing 69%
ﬁ Consultoria e Treinamentos 66%
W Ecommerce 61%
&) Software e Cloud 61%

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

Vai uma ajuda ai?

Fazer Marketing requer o uso de inumeros canais, analises e campanhas.

E por essa razao que a maioria dos entrevistados, 57% deles, conta com
suporte externo:

Nao, fazemos Marketing

sem ajuda externa 43%

Sim, conta com o apoio
de freelancer(s)

4

_ | Sua empresa conta
Sim, conta com o apoio de
uma Agéncia de Marketing com suporte externo
para as atividades?

Sim, conta com o apoio
de Agéncia de Marketing
e de freelancer(s)

1675 respondentes (resposta unica)

Top 3 segmentos que mais contam com Agéncias de Marketing

H Engenharia e Industria Geral 58%
%2~ Educacao e Ensino 47%
V Saude e Estética 44%




O MARKETING DIGITAL NO BRASIL

3 1 O/ As dores mais comuns dos times de Marketing

das empresas que contam com o
trabalho de Agencias de Marketing
bateram suas metas — resultado
41% maior em comparagao com
empresas que nao tém esse apoio.

Conte com uma Ageéncia de Marketing especializada

A RD Station tem mais de 2.000 agéncias de Marketing parceiras. Elas
sao especialistas em melhorar seus processos, da conversao de Leads ao
aumento nas vendas.

Em nosso site, vocé encontra a Agéncia de Marketing ideal para seu
segmento, tamanho de empresa e orcamento. Todas com dominio de
ferramentas para sua Automacao de Marketing e Vendas.

ENCONTRE A AGENCIA IDEAL PARA APOIAR SUA OPERACAO

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

Aumentar a conversao
ou 0 engajamento de
Leads e contatos

Automatizar processos
e escalar a operacao

Qualificar contatos e gerar

demanda para Vendas

Coletar e analisar dados
confiaveis para tomar
melhores decisoes

Comprovar resultados
do time de Marketing

Definir os canais de
Marketing mais relevantes
para a estratégia

Criar ofertas e conteudos
que conversem
com o publico

Ter mais conexao com
time de Vendas

Mapear a jornada dos
contatos até a compra

12%

1M%

1%

10%

9%

9%

8%

7%

1675 respondentes (resposta unica)
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O MARKETING DIGITAL NO BRASIL

Quanto a escolha da ferramenta, leve em conta os
seguintes fatores:

v A opcao escolhida permite movimentar uma
variedade de canais (como Redes Sociais, Email

e WhatsApp)?

As dores mais comuns entre os respondentes
revelam a importancia de se ter as ferramentas v Quais sao as possibilidades para melhorar a

certas para apoiar a estratégia. Aqui chama a conversao? Existem Landing Pages, Botao de

atencdo que o desafio ndo estd somente em WhatsApp e outras alternativas para capturar

automatizar os processos, como também na sua audiéncia?

coleta, analise e interpretacao dos dados

v Quais sao as automacoes possiveis? Fluxos de Email?
Envios de mensagem de WhatsApp? Lead Scoring?

Criacao de gatilhos para disparos?
Além disso, destaca-se a conexao entre os <

times de Marketing e Vendas, que ainda pode v Sua ferramenta escolhida permite integragées com
ser melhorada. outras ferramentas?

para apoiar as escolhas e comprovar os
resultados obtidos.

No capitulo 5, voce vai perceber que a falta de v A ferramenta oferece relatérios que apoiam a analise

dos resultados e a tomada de decisao? Esses relatorios
sao automatizados ou exigem muito esfor¢co manual?

proximidade entre as duas equipes compromete o
crescimento dos resultados e o dia a dia dos times.

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO




O MARKETING DIGITAL NO BRASIL

Ajustando a operacao para evoluir

Mesmo que o Marketing Digital tenha evoluido muito no Brasil desde
a sua aceleracao na pandemia, os resultados indicam que ainda ha
espaco para melhorias de estratégia e operacao, garantindo um
crescimento mais robusto as empresas.

Por exemplo, a maioria das pessoas entrevistadas responde pelas
metas de Marketing e de Vendas — o que é 6timo, mas ainda notamos
dificuldade em ter rotinas e processos documentados, automatizar a
operagao e comprovar resultados.

Acredito que todas essas empresas consigam evoluir com alguns
ajustes, como os investimentos para 0s canais que mais trazem
resultados. Tudo comeca na definicao de metas reais e na analise do
quanto a operacao ainda pode ser otimizada. Tenho certeza de que,
assim, teremos grandes avancos no proximo Panorama de Marketing.

Robinson Friede
Diretor de Geracao de Demanda na RD Station

= RD sTATION

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 12 EDICAO

Mais Leads e mais Vendas com
Automacao, como fez a Angelus

Implementamos toda a estratégia de aquisicao,
nutricao e qualificacao de Leads com o

RD Station Marketing para a Angelus, integrando
as iniciativas que ja existiam e analisando os
Indicadores certos. Melhorando o site, as Landing
Pages e as automacoes, criamos de fato uma
Jjornada personalizada para os clientes associados.

Com isso, aumentamos em 7 vezes a geracao de
novos Leads, com um incremento superior a 25%
em receita de vendas. A diversificacao de canais
resultou no lancamento de um marketplace online.

Rogério Matofino

COO da AD/85, Mentor e Parceiro Diamond
do Programa RD Station

15



2.

CANAISE
OPERACAO D
MARKETING C

Com Inbound Marketing consolidado, cria
facilitem a geracao de vendas tem sido o |
das empresas

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1% EDICAO
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CANAIS E OPERACAO DE MARKETING DIGITAL

Inbound, Outbound ou os dois? A sua empresa atua com quen

) .. . tipo de estratégia?
Nesta edicao do Panorama, temos a consolidacao do Inbound k

Marketing no Brasil, sem esquecer o Outbound.

33%

91% dos
entrevistados

utilizam o Inbound
com mais ou

menos forca
(o)
9%
Apenas Priorizamos Inbound e Priorizamos Apenas
acoes Inbound, mas Outbound Outbound, mas acoes
Inbound atuamos com igualmente atuamos com Outbound
Outbound Inbound

1675 respondentes (resposta unica)

A partir desses dados, percebemos que 45% das empresas
priorizam Inbound Marketing. Com estratégias mais
personalizadas e mais canais para serem trabalhados, como
WhatsApp e TikTok, o Inbound permite elevar a qualidade dos
relacionamentos e aumentar a presenca digital das marcas.

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO



CANAIS E OPERACAO DE MARKETING DIGITAL

Campeoes na estrategia Inbound*
Os desafios do Marketing em 2023

Empresas B2B exploram mais o Inbound que
empresas B2C:

B2B: 48% B2C: 36% Gerar demanda para o time

de Vendas ou vender mais

Gerar visibilidade ou aumentar

Clientes RD Station utilizam mais do que a o reconhecimento da marca

média do mercado:

Inovar nas estratégias

Clientes Outras de Marketing Digital

RD Station: 49% empresas: 41%

Criar ou estreitar
relacionamento com a

*Respondentes que atuam “Apenas com acoes Inbound” e e G e e

e “Priorizam Inbound, mas atuam com Outbound também”

Entender mais o mercado,
as tendéncias e/ou o
comportamento do consumidor

Top 3 segmentos que priorizam Inbound Marketing 1675 respondentes (resposta unica)

o Software e Cloud 59%
ﬁ Consultoria e Treinamento 53%
s~ Educacao e Ensino 50%

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO




CANAIS E OPERACAO DE MARKETING DIGITAL

As Estrategias de Marketing mais

A maioria quer vender mais exploradas pelos times

Vender mais, ou gerar demanda, € um desafio que se destaca em
alguns recortes dos entrevistados. Conheca quais sao: Sabemos que o Inbound tem sido muito usado, mas vamos nos
aprofundar nas estratégias? Essas sao as preferidas:

Segmento de SOftwa re | | [ 85% Atuacdo em Redes Sociais
e Cloud, com 59%

Midia Paga e Links
Patrocinados

Empresas de Medio o
Porte, com 41%

Marketing de Conteudo

Estratégia de Email
Marketing

SEO e Trafego Organico

Qualificacao de Leads
para o time de vendas

Esses resultados do Panorama de Marketing 2023 evidenciam
que os times de Marketing estao muito focados em melhorar

Estruturacao de fluxos
de comunicacao e
automacao de acoes

as vendas, o que reforca a importancia dos acordos com a
equipe comercial.

chatbot (qualificacao, acoes de

o Acoes de Marketing com
_ _ ) 25%
Um cuidado, antes de analisar somente dados de vendas, e focar engajamento e campanhas)

nas oportunidades vindas de cada um dos canais da operagao. 20% Técnicas de CRO (Otimizacio

de Taxa de Conversao)

Se vocé quebra a meta de vendas por canais, o trabalho é
dividido com todo o time.

1675 respondentes (resposta multipla)

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO



CANAIS E OPERACAO DE MARKETING DIGITAL

Os Canais de Marketing mais utilizados:

. Apenas em campanhas especificas . Nao usamos

Redes Sociais 88% 10% 2%
Email 64% 24% 12%

Midias pagas 64% 24% 12%

. Usamos com frequéncia

WhatsApp 62% 24% 14%

Blog e conteudo

Midia impressa

O
Radio ou TV

Apesar de Marketing de

conteudo ser indicado por 71%
SMS

dos respondentes como uma
pratica explorada na estratégia,
apenas 46% indicam que usam
Blog e conteddo com frequéncia.

Telegram

1675 respondentes (resposta unica por item)

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO




CANAIS E OPERACAO DE MARKETING DIGITAL

Essa porcentagem de uso frequente

de Blog e contelddo sobe quando

analisamos os seguintes recortes: Os canais que permitem um relacionamento mais direto, como email e
WhatsApp, seguem sendo bastante usados. Porém, quando um € muito

Por segmento: utilizado, o outro aparece com menos forca. Confira as diferencas:

Empresas de Software e Cloud: 74%

Tamanho dos times:

Times de Marketing maiores: 62%

Tipos de metas:

Times que respondem por métricas de

Marketing e de Vendas: 61%

Porte das empresas:

Empresas de Médio Porte: 60%

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

@ VAREJO

74% usam WhatsApp
com frequéncia

48% usam Email
com frequéncia

A IMOBILIARIO

70% usam WhatsApp
com frequéncia

45% usam Email
com frequéncia

€ sAUDE EESTETICA

67% usam WhatsApp
com frequéncia

43% usam Email
com frequéncia

&3 SOFTWARE E CLOUD

40% usam WhatsApp
com frequéncia

87% usam Email
com frequéncia
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CANAIS E OPERACAO DE MARKETING DIGITAL

O canal mais

importante em 2022

Redes Sociais: 38% W

Midia Paga: 27%

WhatsApp: 16%

Blog e conteudo: 9%

Email: 6% V9

Radio e TV: 2%

Midia Impressa: 1%

Telegram: 0,5%

1° Redes Sociais: 45% 1°
2° Midia Paga: 23% 2°
3° WhatsApp: 13% 3°
4° Email: 9% ....;.'.'.'.'.'.'.'.'.'f.'ﬁﬁﬁiZIIZ;"'. 4°
5° Blog e conteudo: 6% l 5°
6° Radio e TV: 2% 6°
7° Midia Impressa 1% 7°
g8° Telegram: 0,5% 8°
9° SMS: 0,5% 9°

SMS: 0,5%

1675 respondentes (resposta Unica)

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 12 EDICAO

Redes sociais e Midia Paga saem na
frente como o0s canais principais — e
sim, sao muito importantes. Mas fica
0 questionamento:

» E quanto ao relacionamento com a
base de contatos?

» Como planejar uma estrategia que
aproveite o melhor que esses canais
tém a oferecer, mas que nao fique a
mercé dos algoritmos?

» Como canais proprios, como um Blog
ou site, podem aliviar a dependéncia da
performance de Midias Pagas?

22



CANAIS E OPERACAO DE MARKETING DIGITAL

Marketing de Conteudo para
sua marca se sobressair

Me deixa muito feliz ver que os profissionais de Marketing no Brasil abracaram
de vez as estratégias Inbound. Elas sdo o melhor caminho para gerar
relevancia e conquistar mais clientes e fas da marca. Ainda assim, estudando
os dados do Panorama, percebo que o canal principal tem sido Redes Sociais,
enquanto Blog ou conteudos ricos aparecem com menos forca.

Os resultados que observamos na nossa prépria operacao e nas de nossos
clientes e parceiros me levam a afirmar que toda marca pode se beneficiar

(e muito!) de um site e de um Blog para postar conteudos mais aprofundados,
hospedar Landing Pages e explorar CTAs. E assim que vocé reforca a
autoridade da sua empresa, conquista bons Leads e futuros clientes.

Entao que tal tracar os principais pontos de contato com seus clientes e
revisar a sua estratégia de conteudos, para entao otimizar os canais? Garanto
que os resultados nao vao demorar.

Luisa Franca

Coordenadora de Educacao e
Campanhas na RD Station

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 12 EDICAO

“%” RD STATION
™y MARKETING

Entenda como funciona o RD Station Marketing

A gente tem varias demonstracoes gravadas por nosso time
de especialistas.

Quer saber como criar fluxos de Automacao? Ou usar o
WhatsApp para Marketing e Vendas? Precisa entender mais
sobre Landing Pages?

CONFIRA A DEMONSTRACAO

Ou teste gratis a ferramenta »
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CANAIS E OPERACAO DE MARKETING DIGITAL

)

Email Marketing

Os principais usos de Email sao

A

Ele faz parte da estratégia de 58% dos

respondentes do Panorama de Marketing

2023 e permite ter um relacionamento

mais proximo com a base de contatos. @

Campanhas Campanhas Fluxos de automacao Fluxos de automacao
de email de email sem (como envios simples (como email
recorrentes recorréncia condicionados ao perfil de abandono de
e interesse do Lead) carrinho)

_ Times que realizam estratégia de Email Marketing: 976 respondentes (resposta multipla)

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO
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Automacoes de Marketing

A automacao € o segredo para que os times de Marketing

E interessante ver que a maioria faz uso de campanhas facam menos trabalhos operacionais e possam focar na

recorrentes, porque a constancia de envios permite as analise de resultados e estrategias.
empresas criar uma relacao mais proxima com os contatos,
gerando mais oportunidades de vender ou reforcar a marca.

_ o o o No Panorama de Marketing, as principais
Isso, inclusive, fica mais simples com a criagcao dos fluxos

) : . . automacoes feitas sao:
de automacao — que podem até mesmo combinar Emails e

mensagens de WhatsApp.
Envio de emails para
nutricao e relacionamento

Criar fluxos automatizados de acordo com acoes e interesses com Leads ou contatos
dos contatos € uma tarefa que melhora a produtividade
do time e pode ser uma estratégia para qualquer segmento
ou tamanho de empresa. Quem nao quer automatizar a
comunicacao e ainda manté-la personalizada, nao é? Passagem de oportunidades

para o time de vendas

Qualificacao de
Leads e contatos

Gestao da base

Envio de mensagens
de WhatsApp

Envio de SMS 14%

Times que realizam Automacoes de Marketing: 677 respondentes (resposta multipla)
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O percentual de empresas que bateram suas metas
de 2022 é 58% maior entre empresas que usam
Automacao de Marketing quando comparado com
as que nao usam esse tipo de solucao:

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

Quem mais automatiza oportunidadespara -
otimedeVendas @ e

O uso de ferramentas de automacao integradas entre

Marketing e Vendas permite mais agilidade em passar as
oportunidades. Confira quem mais usa esse recurso:

Por tamanho do time de Marketing

58% 50% 46%

Times pequenos Times maiores Apenas 1 profissional

Por perfil do negoécio

60% B2B 40%B2C
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Invista mais nos relacionamentos
com seus contatos

Estudando os dados do Panorama de Marketing 2023, percebo boas oportunidades para aprimorar o
relacionamento via automacao, seja com email ou WhatsApp.

Uma das esséncias do Inbound é oferecer algo relevante, receber um contato e evoluir esse
relacionamento, agilizando a jornada de compra dos seus Leads. Email e WhatsApp caminham juntos
nesse relacionamento.

Em ambos os canais, vocé ganha um incrivel poder de tornar suas comunicacoes muito mais atrativas
e personalizadas a partir de dados que capta dos seus contatos. Vocé pode usar Email Marketing para
nutrir sua base com campanhas segmentadas e contextualizadas, ja o WhatsApp funciona muito bem
para bases com maior engajamento. Trabalhe os dois canais sob essa perspectiva.

Dica final: explore mais automacao. E assim que seu time ganha produtividade, além de evitar erros ou
esquecimentos e melhorar o timing dessas comunicacoes.

Joao Cardozo
Coordenador de Marketing na RD Station

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 12 EDICAO
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As Redes Sociais preferidas dos times de marketing,
e as nem tanto assim

Redes Sociais

. Usamos com frequéncia . Apenas em campanhas especificas . Nao usamos

Um dos canais mais usados no

Brasil, e agora vocé conhece Instagram 93% 6% I 1%

quais sao as preferidas dos times

de Marketing!
Facebook 23% 10%

LinkedIn

YouTube

27% 60%

Pinterest 16% 79%

Times que realizam acoes em Redes Sociais: 1419 respondentes (resposta unica por item)
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v Instagram foi quase unanimidade entre os segmentos,
além de ser usado por 100% do setor Imobiliario. O
segmento de Software e Cloud € o que menos usa a rede,
ainda assim com porcentagem alta de adesao, de 85% dos
respondentes usando com frequéncia em suas estratégias.

v TikTok € mais usado por times de Marketing maiores
(24%) e é preferido pelos negdcios B2C, com 20% dos
respondentes usando com frequéncia, comparado ao
B2B, com 11%.

v Facebook segue forte no Brasil, mas € menor entre os
segmentos de Consultoria e Treinamentos, em que 51%
usam com frequéncia, e de Software e Cloud, com 48%.

v Linkedln é bastante usado por negdcios de Software e
Cloud (77%) e Financeiro, Juridico e Servicos Relacionados,

(59%), mas menos presente nas estratégias de empresas do

Norte e Nordeste (33%).

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

v YouTube é mais popular entre Times de Marketing maiores,
com 38%, e também na regiao Nordeste, 30%.

v Pinterest no Ecommerce € usado 3 vezes mais que a
média do mercado, com 15%, e levemente mais popular com
Pessoas Empreendedoras Individuais: 8%.

v Twitter, agora X, € mais popular entre os setores de
Educacao e Ensino (12%) e Financeiro e Juridico (11%).

Aprimore as estratégias de Instagram e TikTok

Torne seus conteddos mais atrativos e entenda como vender
mais a partir das duas redes.

v Curso gratuito

v Com certificado

FACA O CURSO DA RD UNIVERSITY
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Mais terreno para explorar

Achei super interessante as Redes Sociais seguirem como canais
relevantes para 2023. O Brasil sempre aparece no topo dos rankings no
uso das Redes Sociais e isso se reflete nas estratégias de Marketing.

Um ponto de atencao € a dependéncia que muitas empresas podem
ter nas redes para gerar demanda para o negoécio. Redes Sociais

sdo terrenos alugados, que dependem de fatores externos. E muito
importante diversificar sua estratégia e investimento para direcionar o
publico para canais proprietarios, diminuindo essa dependéncia.

Outro ponto relevante: o Instagram segue reinando absoluto, mas
cuidado ao apostar todas suas fichas em apenas um canal. Considere
outros canais para sua empresa.

A resposta nao é simples e nao existe uma férmula magica, mas fazer
essa analise é essencial para avaliar onde podem existir oportunidades
ainda nao exploradas.

Lizandra Muniz
Coordenadora de Social Media na RD Station
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Direcione seu publico para o que importa
de verdade, como a Jéssica fez

Com o Link da Bio do RD Station Marketing,
conseguimos direcionar os nossos usuarios para
diferentes links. Isso € excelente para atingir o nosso
publico de forma eficiente.

Além disso, integramos ali 5 Redes Sociais, com
possibilidade de gerar interacao e transformar
interessados em Leads. Para nds, € uma das melhores
estratégias para gerar usuarios para 0 Nnosso app.

Por sermos de um segmento muito nichado (juridico),
poucas pessoas fariam uma pesquisa organicamente. No
entanto, como elas ja estao no nosso perfil do Instagram,
tém a facilidade de acessar os links na palma da mao.

Jéssica Meheret

Analista de Marketing na
Tahech Advogados
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Os canais preferidos de Midia Paga, e os que ficam
Midia Paga em segundo plano

Sentiu Cu riOSidade em Sa ber quanto . Usamos com frequéncia . Apenas em campanhas especificas . Nao usamos
os profissionais de Marketing andam

. . - -
investindo em midia paga? Agora Google Ads 19% 6%
voceé descobre:

Instagram Ads 20% 6%
Facebook Ads 21% 7%
Linkedln Ads

Midia Programatica

................................ . TikTok Ads

Bing Ads /
................................................................ . Microsoft Ads

5% 14%

Times que realizam acoes de Midia Paga: 1200 respondentes (resposta unica por item)
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v Google Ads ¢ a estratégia de anuncios usada com mais

frequéncia por Empresas de Grande Porte (82%) e Times de

Marketing Maiores (85%). Qual canal de Midia Paga mais

recebe investimento?
v Facebook Ads é mais frequente no setor Imobiliario (84%), k

em Varejo (77%) e em Saude e Estética (78%).

v Linkedln Ads é mais usado por Software e Cloud (36%) e

o 0,
Times Maiores de Marketing (38%). L Google Ads 45%
v TikTok Ads € mais explorado por Ecommerces (11%) e por 2°  Instagram Ads 30%
Empresas de Médio Porte (10%).
v Bing Ads ou Microsoft Ads também tem maior aderéncia em 3°  Facebook Ads 19%
Ecommerce (11%).
v Midia programatica é mais usada por Educacao e Ensino 4°  LinkedIn Ads 4%

(28%) e Times Maiores de Marketing (28%).
5° Midia programatica 1,5%

6° TikTok Ads 0,3%

7° Bing Ads 0,2%

1675 respondentes (resposta Unica)
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Quanto o time investiu em

Midia Paga em 2022?

A

Nao houve investimentos 2%

Menos de R$ 10.000 29%
Entre RS 10.001 e RS 50.000 22%
Entre R$ 50.001 e RS 100.000 13%
Entre RS 100.001 e RS 400.000 11%
Acima de RS 400.000 10%
N3o sei ou prefiro ndo informar 13%

1675 respondentes (resposta unica)

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

ooooooooooooooooooooooooooo

» Educacao e Ensino é o segmento que mais investe em
midia paga: 18% dos respondentes indicaram gastos acima
de R$ 400.000. Varejo vem logo na sequéncia, com 17%.

» Além disso, no recorte de negocios B2C, 16% dos
respondentes indicaram investimentos acima de

R$ 400.000. No perfil de empresas B2B, essa opc¢ao
representou 8% dos respondentes.
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Quanto pretende investir em Midia Apesar de midia paga ser um dos canais mais
P 20237 : usados nas estratégias, os investimentos ainda
agaem . sao pequenos: 60% dos respondentes indicaram
k investir menos de R$100.000 ao longo de 2023
no canal.

Nao pretendemos investir 1% V

Menos de RS 10.000 18% VW

Entre RS 10.001 e RS 50.000 26% A

Entre RS 50.001 e RS 100.000 15% A o T £

Entre RS 100.001 e RS 400.000 12% . A

Acima de RS 400.000 12% A

Nao sei ou prefiro ndo informar 16% .4

1675 respondentes (resposta unica)
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E hora de diversificar os investimentos

Interessante saber que aproximadamente dois tercos dos respondentes tém uma
estrutura e processos bem definidos em Midia Paga, porém, apenas trés canais recebem
mais investimentos para 95% das pessoas entrevistadas.

Isso demonstra a maturidade existente no manuselio dos principais canais, mas a
expectativa de crescimento de investimento pode ser uma oportunidade de explorar
novos canais, como o TikTok.

Além disso, é importante pensar em como usar a midia paga como impulsionadora

de estratégias como Marketing de Conteudo e Redes Sociais - ainda mais em um
contexto de competicao cada vez maior pela atencao. Vocé pode usar anuncios para levar
audiéncia para os seus materiais e gerar Leads, para entdao nutrir o seu publico.

Ilgor Mandu
Coordenador de Marketing na RD Station
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3.

WHATSAPPE
CONVERSACI(
NO MARKETI

WhatsApp se popularizou no Brasil, mas
estao aproveitando todo o potencial deste

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1% EDICAO
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O uso é frequente

1675 respondentes (resposta unica)

/

L

Apenas 14% dizem nao
usar nunca o WhatsApp

62% das empresas afirmam
sempre usar o WhatsApp
nas estrategias

Além disso, quanto menor o porte da empresa ou o
tamanho do time de marketing, maior o percentual de uso
frequente do WhatsApp.

Empresas de pequeno porte

online

Essa porcentagem cresce para 66%
considerando empresas de pequeno porte.

MEI

online

E para 78% considerando o recorte de
Pessoas Empreendedoras Individuais.

Marketing (euquipe)

online

Quando o time de Marketing tem uma unica
pessoaq, o uso frequente do WhatsApp é
apontado por 71% dos respondentes.




WHATSAPP E CONVERSACIONAL NO MARKETING i | | ‘ | ‘ | ‘ ]

Foco em vendas n ‘

O poder das conversas e do WhatsApp até agora
tem sido mais explorado para acoes de vendas:

Para que tipo de acoes e estratégias
o WhatsApp é utilizado na empresa?

Atendimento comercial
e fechamento de vendas

Atendimento
de pds-venda

Usamos de forma
reativa para responder
Leads ou clientes

para 86%.

Envio de ofertas e
comunicacoes para
engajar e nutrir Leads

Captacao de Leads Em Segundo Iugar, vem

o telefone, com 63%*.

Qualificacao de Leads

Envio de atualizacao (o)
e status de pedido 23 A *Fonte: Panorama de Vendas 2023. 0

Estratégias de recompra 19%

Times que utilizam o WhatsApp em Marketing e Vendas: 1544 respondentes (resposta multipla)

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO
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WHATSAPP E CONVERSACIONAL NO MARKETING

Agora, de que forma o WhatsApp é utilizado
para estratégias de Marketing?

A

Top 3 segmentos que mais fazem
disparos manuais de WhatsApp

Financeiro, Juridico e

: : 57%
a Servicos Relacionados

Manualmente, com envio de mensagens
individuais ou por listas de transmissao

! Ecommerce 56%
Geracao de Leads com

botdo de WhatsApp ’ syn
v Saude e Estética 52%

Captura de Leads com
anuncios de Midia Paga

Envio de mensagens para
grupos de WhatsApp

Plataforma que integra WhatsApp a
outros canais (Facebook, Instagram, etc.)

Uso Automacoes para base
de contatos/ clientes

Via chatbot

Times que utilizam o WhatsApp em Marketing: 929 respondentes (resposta multipla)
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Pouca automacao
de WhatsApp

Quando observamos quais sao as acoes
automatizadas no Marketing, os envios de
mensagens de WhatsApp ainda estao no fim da lista,
sendo automatizados por 40% das empresas que
usam o0 mensageiro em suas estratégias.

Mas alguns segmentos estao acima da média de mercado:

& Educacio e Ensino 65%

@ Varejo 60%

4\ Imobiliario 53%

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1% EDICAO

Notamos que, apesar de o WhatsApp poder entrar
em toda a jornada de compra e ser utilizado com
frequéncia pela maioria dos respondentes, ele ainda
nao é usado em todo seu potencial.

Os principais usos revelados pelo Panorama de
Marketing 2023 estao voltados para a geracao de
Leads (Botao de WhatsApp e midia paga) e através de
envios manuais de mensagens.

O uso do WhatsApp de forma manual e reativa, ou
seja, quando a acao nao parte da empresa e sim do
contato, indica que o relacionamento mais préximo
e personalizado que a abordagem conversacional
permite é ainda pouco aproveitado — muito por falta
de estratégia e ferramentas de automacao.
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Muito potencial para evoluir

Quando perguntamos o motivo para os times de Marketing ainda nao usarem o
WhatsApp em suas acoes, notamos que a falta de conhecimento € a maior dor.

Por nao saber como usar
estrategicamente

Por ainda estar caminhando no
relacionamento com Leads e clientes
e Email tem sido suficiente

Os decisores nao estao convencidos
do poder do WhatsApp

Por nao saber qual
ferramenta escolher

Por acreditar que o
investimento é alto

Por ter impeditivos de segmento
(nao aceito pela Meta)

Por acreditar que a implementacao
é dificil ou demorada

Outros motivos

9%

8%

7%

5%

8%

A

Por que ainda nao usam
o WhatsApp?

Times que nao utilizam o WhatsApp em Marketing: 746 respondentes (resposta Unica)

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

Esses sao 0os segmentos nos quais a dor
de nao saber como usar o WhatsApp
estrategicamente € ainda maior:

A Imobilidrio 47%
! Ecommerce 40%
V Saude e Estética 36%
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As vantagens de usar o WhatsApp

Quem ja utiliza WhatsApp nas estratégias de Marketing nota .
inUmeros beneficios. Entre eles:

Quais sao os principais beneficios

do uso do WhatsApp?

Atendimento Melhora na taxa de Ter uma estratégia Qualificar Leads
e resposta em conversao das no canal preferido e contatos
tempo real ofertas dos brasileiros

Times que utilizam o WhatsApp em Marketing: 929 respondentes (resposta multipla)
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Se vocé tem Botao de WhatsApp na sua pdagina, pode
automatizar mensagens pra responder aqueles que entram em
contato e garantir que as pessoas nao figuem esperando muito
tempo por uma resposta.

Outra ideia € mesclar envio de Emails e WhatsApp para
melhorar suas taxas de conversao e ainda manter um
relacionamento mais préximo com seus Leads. Ao usar
ferramentas apropriadas para isso, vocé consegue acompanhar
os resultados e avaliar o sucesso da estratégia.
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Inclusive, com a ferramenta certa, € possivel superar as principais dores de

Com estratégias bem elaboradas e boas
uso do WhatsApp no Marketing, que sao: J

ferramentas, € possivel engajar mais e automatizar
o trabalho. O importante é nao ignorar o

WhatsApp: ele € um dos canais mais relevantes

segundo nossa pesquisa.
Dores resolvidas por “
uma ferramenta _
| O esforco manual é
reconhecidocomo a
58% principal dor dos times

A

Curso de WhatsApp para Marketing e Vendas

Se voceé precisa ter mais ideias para a estratégia,
um bom comeco € o curso online da RD University,
Introducao a WhatsApp para Marketing e
Vendas Gratis:

v/ Com certificado

Excesso de Nao conseguir Nao saber boas Nao ter Falta de uma A base nao v Com material de apoio
trabalho manual medir resultados praticas de uso permissao da base engajada confiar nas
base para envio comunicacoes

de comunicacao

ESTUDE GRATIS

Times que utilizam o WhatsApp em Marketing: 929 respondentes (resposta multipla)
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WHATSAPP E CONVERSACIONAL NO MARKETING

O WhatsApp é realidade que pede automacg

Nao é segredo pra ninguém que o WhatsApp e a abordagem Conversacional nas estratégias sao
essenciais para os resultados. Os brasileiros aceitaram e estao usando o canal para conversar
com as marcas.

No nosso Panorama de Marketing 2023, ficou evidente que o uso do WhatsApp pelas empresas
ainda € iniciante. Pouquissimos times fazem uso de chatbot, por exemplo.

Notei também que muitas empresas fazem disparos manuais. Por que nao criar estratégias
de envios automatizados para bases de contatos segmentadas? E assim que trazemos mais
personalizacao a um canal que é tao intimo. Isso tudo fica mais simples quando vocé une
conhecimento estratégico e boas ferramentas.

Zachary Fox

Diretor Sénior de Brand, Product e
Customer Marketing na RD Station
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Use WhatsApp em toda sua
jornada de compra

Com a RD Station, voce pode comecar agora mesmo!

INSTALE GRATIS EXPERIMENTE GRATIS SAIBA MAIS

CONHECA A TALLOS
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RELATORIOS,
E ANALISES D
MARKETING

Analisar e interpretar dados das campanh
Marketing € o que traz insumo para evolui
Como anda esse processo nas empresas |

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1% EDICAO 46
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As principais dificuldades de analise

Gerar relatdrios ou fazer
analises porque a atividade
ainda é muito manual

Priorizar a analise de
dados na rotina

Coletar os dados, pois estao
em muitas ferramentas
ou locais diferentes

Criar relatdrios e analises
que comprovem a eficiéncia
das acoes de Marketing

Entender qual é a jornada
do cliente/ Lead

Entender quais sao os Leads
mais qualificados

Ter clareza de quais dados
sao relevantes para a analise

Avaliar a performance
de cada campanha

Acessar dados que sejam
confidveis ou consistentes

B tem dificuldade Neutro B Nio tem dificuldade

56% 22% 22%

53% 24% 23%

52% 23% 25%

49% 25% 26%

43% 26% 31%

43% 26% 31%

43% 25% 32%

42% 25% 33%

39% 33% 28%

1675 respondentes em cada item. “Tem dificuldade” = Concordo + Concordo totalmente. “Nao tem dificuldade” = Discordo + Discordo totalmente

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

Mais da metade dos profissionais
de Marketing tem dificuldade de:

56%

Gerar relatoérios ou fazer
analises, porque a atividade
ainda @ muito manual

53%

Priorizar a analise de dados
na rotina

52%

Coletar os dados que estao
em muitas ferramentas ou
locais diferentes




RELATORIOS, DADOS E ANALISES DE MARKETING

Os indicadores que mais causam dor

Apenas 27% & ’ _ % kde cabeca para acompanhar

dizem nao ter nenhum
problema em comprovar
O sucesso das acoes

Taxa de Conversao por 61%
etapa do funil

Dados de acesso e comportamento 59%

: -‘M‘n- e— r_- -
- G o A do usuario no Site ou Blog

i

Retorno sobre o -
Investimento (ROI) 59%

Custo de Aquisicao por 57%
Cliente (CAQ)

Custo de Aquisicao por Leads 55%

Top 3 segmentos com dificuldade em
priorizar analises na rotina

Geracao de Leads por canal 53%
;‘a Consultoria e Treinamentos 63%
E Engenharia e Industria Geral 63% Ticket Médio 51%
. Varejo 600/0 1675 respondentes em cada item. “Acompanhamos, mas nao da forma

que gostariamos” + “Nao acompanhamos, mas precisamos”

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO
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RELATORIOS, DADOS E ANALISES DE MARKETING

Dados nem sempre confiaveis

Outra dor relevante apontada na
pesquisa foi o fato de que apenas

28% dos entrevistados
A dizem n3o ter dificuldade em

acessar dados que sejam

confiaveis ou consistentes.

Um grande desafio em analisar e comprovar resultados tem a ver
com o uso de ferramentas variadas para cada canal de Marketing,
que nem sempre estao integradas. Na hora de exportar, tratar e
combinar dados inconsisténcias podem aparecer, o que dificulta o
acesso a informacoes realmente confiaveis. Nesse contexto, o uso
de uma Unica ferramenta que contempla boa parte dos canais de
Marketing contribui para que as analises sejam mais confiaveis.

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

Da trabalho fazer analises?

Relatorios manuais, uma dor para 56% de nossos
entrevistados, sao mais uma consequéncia do uso de
ferramentas que nao estao integradas, ja que € preciso
coletar dados de diversas fontes e cruza-los para comprovar
0 sucesso das campanhas. Ha ainda uma chance de erros
humanos durante essa atividade.




RELATORIOS, DADOS E ANALISES DE MARKETING

Nao ter tempo de priorizar analises pode fazer com que

as estratégias demorem mais para alcancar melhores
resultados - ou mesmo que a equipe demore muito tempo
para perceber um problema ou ponto de atencao na
operacao. Sem um acompanhamento recorrente de dados
e métricas, fica dificil compreender onde estamos errando e
como podemos evoluir.

Suporte para as analises

53%

dizem usar ferramentas
dedicadas as analises

45%

afirmam ter ao menos 1 pessoa
no time para analisar dados

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1? EDICAO

Ao optar por ferramentas integradas ou uma ferramenta que suporte
toda a estratégia de Marketing, vocé facilita a construcao de relatdrios
— muitas das ferramentas ja contam com a opcao de analises.

Considerando a importancia das rotinas de analises de dados, faz
sentido ter uma ou mais pessoas acompanhando resultados com a
frequéncia adequada para a estratégia. Dessa forma, € mais simples
perceber quando algo sai fora da curva.

Voce pode otimizar suas analises e relatorios
com a RD University

O curso de Analise de Dados e Métricas de Marketing e
Vendas permite saber como:

v Medir a eficiéncia das suas acoes
v Tomar decisoes certeiras a partir de dados

v Entender quais métricas fazem sentido a sua estratégia

CONHECA O CURSO
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Sem rotinas de analises, nao ha evolugcao

Perceber que mais da metade dos nossos entrevistados no Panorama
de Marketing nao consegue priorizar a analise de dados na rotina é
um ponto que quero trazer para o debate.

Cada campanha, cada acao do time, precisa ser analisada para
entender o que foi bom e o que nao rendeu tantos resultados. Um
time de Marketing que aprende com os erros € mais eficiente e
consegue cortar caminhos.

Por isso, sugiro que os times contem com ferramentas eficientes para
suas campanhas e que ja geram relatorios, porque € assim que a
gente obtém dados confiaveis. Nao podemos ficar tao atarefados sem
o devido tempo para analisar e aprender com erros e acertos.

Entao cuidado ao sobrecarregar as equipes. Todos precisam estudar o
que foi feito para evoluirr.

Fernanda Lima
Gerente de Geracao de Demanda na RD Station

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 12 EDICAO

Analises de Marketing mais detalhadas
e sem dificuldade

Aqui no Colab, usamos o Inbound Marketing como
uma estratégia de captacao de Leads para vendas
e o0 acompanhamento de toda a nossa estratégia é

feito pelo RD Station Marketing.

Nossa estratégia precisa de integracoes com outras
plataformas, por isso o acompanhamento dos
resultados é essencial. Hoje, com os dashboards
personalizados, a gente consegue fazer isso em um
clique, auxiliando nas andlises e decisoes.

E maravilhoso ter os dashboards para a
camada estratégical!

Juliane Harada
Gerente de Marketing no Colab
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D.

CONEXAO EN
MARKETING E

Quando os times de Marketing e Vendas
compartilham metas e unem esforcos, os

sa0 mais previsiveis. Sera essa a realidade

no Brasil?

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1% EDICAO
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CONEXAO ENTRE MARKETING E VENDAS

Cadaum porsi

Apenas uma pequena parte dos respondentes dizem que ha uma
integracao satisfatdria entre os times de Marketing e Vendas com
Impacto positivo nos resultados:

o) Esse nimero
18% sobe para 27% A

entre times com metas de
Marketing e de Vendas definidas

dizem que ha uma integracao
satisfatoria entre os times de
Marketing e Vendas

69% Esse.nL'lmero
) calpara54% Vv

dos times de Marketing e :
entre times com metas de

Vendas nao tem Service Level

Marketi de Vendas definid
Agreement (SLA) bem definido ArKEUNG & e e

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

Mais interessante ainda € que,

mesmo que 69% dos times de
. Marketing nao tenham SLA

definido, 51% dos entrevistados

respondem pelas metas de

Vendas, como trouxemos

no capitulo1.
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I
I —
e
Mais integracao, mais metas batidas
Enquanto o percentual geral
de empresas que bateram suas
metas e de 25%,
................ B |

esse dado sobe para 35%
quando existe conexao entre os

times de Marketing e Vendas.

Ja entre negdcios que contam
......................................................................................................... . com SLA definido entre as areas,

31% bateram suas metas.

Vale a reflexao: quando nao existe um SLA bem desenhado entre os
times, ndo ha garantia de que os Leads gerados pelo Marketing sao
suficientes, seja em qualidade ou em gquantidade.

Sem SLA, os vendedores podem ainda perder um tempo precioso
com oportunidades pouco qualificadas. E por isso que ter metas
compartilhadas e SLA definido permite aos times trabalhar com o
mesmo objetivo e crescer com previsibilidade.

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

O diaadiados times
de Marketing e Vendas

Informacoes que os times
ainda nao acompanham:

Os motivos de perdas Os resultados das
das oportunidades em vendas dos Leads
fase de negociacao gerados

1675 respondentes em cada item. “Nao existe

essa pratica” + “Nao, mas queremos implementar”
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O que fazem com recorreéncia:

N

Reunioes de alinhamento Usam informacoes de
entre os dois times comportamento e histdrico
dos Leads para negociar
com as oportunidades
vindas do Marketing

1675 respondentes em cada item. “Sim, com recorréncia”

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

Uma vez que a integracao entre Marketing e Vendas comeca na
definicao das metas, passa pelo acompanhamento de contatos que
avancam na jornada de compra e também pelas possiveis mudancas
de rota para garantir resultados, esses percentuais mostram que ha
espaco para evolucao.

Para a rotina de Marketing, saber por que uma oportunidade nao
gerou venda e analisar quais Leads se tornaram clientes permite
explorar mais argumentos em uma campanha ou até mesmo fazer
segmentacoes certeiras, seja para envio de emails ou anuncios.
Quando usamos ferramentas integradas entre Marketing e Vendas, é
simples analisar tudo via dashboards e relatorios.

Além disso, usar as informacoes de histérico e comportamento dos
Leads é uma forma de fazer abordagens mais personalizadas, que

permitem fechar mais vendas.




CONEXAO ENTRE MARKETING E VENDAS

Top 3 segmentos que mais acompanham

os motivos de perda

4Y Imobiliario 41%
V Estética e Saude 37%
o Software e Cloud 36%

Top 3 segmentos que menos

acompanham os motivos de perda

! Ecommerce 18%

@ Varejo 18%

¥ Educacao e Ensino 20%

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1° EDICAO

Times unidos para vender

Gostei muito de ver que 51% dos profissionais de Marketing
entrevistados sao responsaveis por metas de Vendas também, fato
que mostra evolucao da operacao no Brasil.

Gerar Leads, todo mundo consegue. Gerar demanda que se transforma
em oportunidade e venda é outra histdria, bem mais complexa. E por
essa razao que os times de Marketing precisam identificar quantos
Leads precisam converter para garantir a meta de vendas.

E nessa hora que entram os SLAs. Imagine: seu time de Marketing gera
100 dtimas oportunidades no dia, mas so tem 2 vendedores para dar
conta. Alinhar esse processo pede muita conversa entre as equipes e
analise de dados via ferramentas confiaveis.

Meu conselho € nao esperar para melhorar essa conexao. Faca isso

agora para ter um 2023 com melhores resultados e crescer mais
em 2024.

Thiago Rocha
Gerente de Growth na RD Station
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A integracao precisade
processos frequentes

So6 18% dizem existir integracao satisfatdria entre os times. Isso é
pouco pensando no potencial que a integracao tem para alavancar
resultados. E muita venda que esta ficando na mesa.

Se vocé esta lendo este documento e pensando como melhorar a uniao
dos times, o que eu sugiro como primeiro passo € buscar as respostas
para perguntas como:

v/ Quais sao as responsabilidades de Marketing e quais sao as
de Vendas?

v Por que o Lead qualificado nao virou oportunidade?

Novas rotinas nao acontecem do dia pra noite, mas logo os processos
entram no eixo e ficam mais simples. Envolva liderancas e analistas
para garantir que o combinado esteja nitido para todo mundo e que
todos estejam trabalhando pelo mesmo objetivo.

Gustavo Broilo

Diretor de Vendas na RD Station

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 12 EDICAO

Com as ferramentas certas, voce integra
Marketing e Vendas

v Usando RD Station Marketing, vocé consegue gerar e
qualificar seus Leads para passar contatos mais maduros ao
time de Vendas.

v Com o RD Station CRM, é possivel aproveitar todas as
oportunidades que chegam do Marketing e entender quais
campanhas geraram melhores chances de vender.

v Com as duas ferramentas integradas, seus dados ficam
centralizados e vocé cria automacoes para nao perder
nenhuma venda e escalar processos.

QUERO USAR AS FERRAMENTAS

<& RD STATION S& RD STATION
#” CRM #™ MARKETING

Periodo @& julho Ultima atualizagio em: 25/07/2022
Falta de contato Contato feito

LEADS LEADS QUALIFICADOS
‘ Loja AGA . Imobilidaria G3R0 3 500 - 350
@ D 120% (+200) 1 10% (+50)
. Aborgagem SA . Cecilia A Verano
© o
= Loja Téquio . New up Data: 18/07/2022
10:500
A% o
10:550 em 18/06
‘ Hondrio Luz //
©

OPORTUNIDADES
110% (+50)
Ontem :

=
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o.

DADOS DO
RD STATION

Além da pesquisa com profissionais de M
analisamos dados da nossa ferramenta de
Automacao, o RD Station Marketing, de tc
o0 ano de 2022. Foram mais de:

v 16 bilhoes de emails enviados
v/ 332 milhoes de conversoes de Leads

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1% EDICAO
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DADQOS DO RD STATION MARKETING

Conversao de Leads

S3o varias as possibilidades de gerar um Lead, mas quais delas mais
se destacam? Como um tipo de conversao se mostra mais ou menos
relevante para cada segmento? Menzaqsmiide honaaind s

Estudamos os dados gerados no RD Station Marketing para ver quais
as principais formas de converter visitantes em Leads, considerando
as seguintes funcionalidades:

Botoes de WhatsApp para paginas de site e Blog.
Landing Pages para tornar suas ofertas mais atrativas.

Formularios que podem ser incorporados em pdaginas, com
perguntas personalizadas.

Pop-ups para chamar a atencao de pessoas interessadas em

suas melhores ofertas.

Facebook Lead Ads, com criagcao de anuncios levando os

Leads direto para a ferra