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Fazer Marketing é um desafio diário. Os Leads são qualificados? 
Como estão os resultados da última campanha? As metas 
estão alinhadas com o time de Vendas? Quais insights o último 
relatório trouxe para a equipe? Isso só para começar… É por 
esse motivo que benchmarkings são tão necessários.

Aqui na RD Station, em parceria com TOTVS, Exact Sales, 
Lexos e TALLOS, decidimos realizar a pesquisa Panorama de 
Marketing 2023 para entender como está o cenário nacional 
dos mais diversos tamanhos de empresa e segmentos, 
para que você possa usar esse benchmark para aprimorar 
sua estratégia.

Foram mais de 1.600 respostas de profissionais com ampla 
atuação na área — só essa amostra já nos torna a maior 
pesquisa do setor. Mas fomos além: trouxemos também dados 
da nossa ferramenta de Automação, o RD Station Marketing, e 
aí foram bilhões de dados e conversões analisados.

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

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

Já trago alguns destaques aqui: o WhatsApp está cada vez mais 
presente nas estratégias, mas ainda de um jeito manual. Enquanto 
isso, os times de Marketing estão respondendo mais por metas de 
Vendas, porém sem ter um alinhamento tão próximo assim com times 
comerciais. Como melhorar isso?

Por essa razão que, em todos os capítulos, 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 vão sair 
daqui diretamente para sua estratégia.

Boa leitura!

Bernardo Brandão
CMO
RD Station

Boas-vindas ao universo 
do Marketing brasileiro
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DADOS PRINCIPAIS

75%

51%

41%

das empresas não bateram as metas 
de Marketing em 2022

das equipes de Marketing são responsáveis 
por metas de Vendas também

das empresas querem crescer em 
2023 com o mesmo investimento 
de 2022

Dados principais

Este é um resumo do que você vai encontrar ao longo do nosso 
Panorama de Marketing:

Metas de Marketing

Canais e operação

91%

85%

82%

dos entrevistados utilizam o Inbound, 
com mais ou menos força

têm atuação em Redes Sociais

fazem envios de Email automatizados para 
nutrição e relacionamento com contatos
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WhatsApp e Conversacional

COMECE O CURSO AGORA

Curso de Marketing Digital Gratuito

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

DADOS PRINCIPAIS

Relatórios, Dados e Análises de Marketing

62% 14%
das empresas afirmam sempre 
usar o WhatsApp nas estratégias

dizem não usar nunca 
o WhatsApp

56%

53%

sentem dificuldade em gerar relatórios ou fazer 
análises porque a atividade ainda é muito manual

não conseguem priorizar a análise de dados 
na rotina

Nas páginas seguintes, detalhamos mais 
essas informações.

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
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1.
O MARKETING 
DIGITAL NO BRASIL
Metas, investimentos, ferramentas… Saiba como o Marketing 
Digital é feito no Brasil e o quanto a sua operação se 
assemelha com a dos respondentes
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Ao analisar clientes 
RD Station Marketing, esse 
número aumenta: cerca de 60% 
dos times também respondem 
pelas metas de Vendas.

Metas de Marketing

Além disso, esse dado cresce quando analisamos 
empresas maiores:

dos entrevistados 
têm metas de 

Marketing e Vendas

têm metas 
apenas de 
Marketing

têm metas 
apenas de 

Vendas

33% 24% 18%

60%

47%

dos times de Marketing de Empresas 
de Médio e Grande Porte são 
responsáveis por metas de Vendas

dos times de Marketing de Empresas 
de Pequeno Porte são responsáveis 
por metas de Vendas

75%
não têm metas 

definidas

25%

Têm metas 
definidas

Não têm metas 
definidas

51% dos 
entrevistados
também são 
responsáveis por 
metas de Vendas

1675 respondentes (resposta única)



Quanto aos times sem metas definidas, eis o que 
mais chama a atenção:

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

Em 2022, o cenário não foi dos mais animadores: 75% dos 
entrevistados não bateram as metas de Marketing.

Esses empreendedores, responsáveis por 
tudo na empresa, acabam não conseguindo 
identificar e estabelecer metas de negócio, seja 
de Marketing ou Vendas.

Atingimento da meta de Marketing em 2022

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

29%

24%
22%

16%

5%

Abaixo de 
70%

Entre 71% 
e 80%

Entre 81% 
e 99%

Entre 100% 
e 105%

Entre 106% 
e 120%

Acima de 
120%

4%

Igual ou acima de 100% Abaixo de 100%

Esse número é maior entre 
Pessoas Empreendedoras 
Individuais: 45%

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1ª EDIÇÃO
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Como foi o atingimento das metas por 
região brasileira:

Foco em 2023

O que mais chama a atenção para 2023 é que, mesmo que 75% dos times não tenham 
alcançado as metas de 2022, 76% dos entrevistados têm expectativa de crescimento 
das metas para este ano.

 

    

6%

Meta menor 
do que em 

2022

18%

28%

20%

16%

7%
5%

Manteve a 
mesma meta 

de 2022

Crescimento 
de até 10%

Crescimento 
entre 11% 

e 20%

Crescimento 
entre 21% 

e 50%

Crescimento 
entre 51% 

e 100%

Crescimento 
maior que 

100%

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

76% têm expectativa de crescimento 
das metas neste ano

Entenda como estão as metas para 2023:

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

Top 3 segmentos com maior 
percentual de alcance da meta

Ecommerce 38%

Financeiro, Jurídico e 
Serviços Relacionados 37%

Educação e Ensino 33%

NORTE

32% NORDESTE

20% 

SUDESTE

25% 
SUL

28% 

CENTRO-OESTE
19% 



1675 respondentes (resposta única)
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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 está esse cenário:

Mesmo que as metas não tenham sido batidas, 
60% das empresas devem investir o mesmo 
ou ainda menos que no ano passado. Nesse 
cenário, bater as metas só é possível ao repensar 
prioridades e até mesmo deixar de lado os canais 
que trazem menos resultado.

Quando não se tem rotinas e processos bem documentados, é mais 
complexo entender quais foram os erros ou acertos para fazer a 
operação de Marketing evoluir. Considerando que o time sempre pode 
mudar, a documentação dos processos garante que nada fique perdido, 
caso uma pessoa saia da empresa ou mude de setor.

Vão 
investir 
menos

Mesmo 
investimento 

de 2022

Vão investir 
mais

19% 41% 40% 44%

29%

27%

dos respondentes não têm 
rotinas e processos definidos

têm rotinas e processos 
definidos, mas que não 
são documentados

têm rotinas e processos 
definidos e documentados

Mas qual é a intenção de 
investimento para 2023?
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As ferramentas de Marketing mais usadas em 2023

O Panorama de Marketing 2023 é marcado 
pela popularização do ChatGPT. O uso da 
ferramenta, lançada há menos de um ano, 
foi apontado por 59% dos respondentes, 
o que parece representar a popularização 
da Inteligência Artificial nas operações de 
Marketing.

Há muito potencial de crescimento no uso de 
ferramentas de Inteligência Artificial, como 
trazemos no capítulo 8.

71%

62%

66%

59%

68%

60%

63%

50%

21%

24%

38%

49%

Ferramentas de design

Ferramentas de postagem e 
gestão de redes sociais

Google Analytics

Ferramentas de Automação 
de Marketing ou envios 

de Email Marketing

Ferramenta para 
Gerenciamento de Projetos

Ferramentas de SEO

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

Gerenciadores de Anúncios

Ferramentas de processamento 
e análise de dados

Ferramentas de gestão de 
vendas ou CRM de vendas

ChatGPT

Ferramentas para 
enriquecimento de Leads

59%
dos profissionais de 
Marketing já usam o 
ChatGPT na sua rotina

1675 respondentes (resposta múltipla)
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Vai uma ajuda aí?

Fazer Marketing requer o uso de inúmeros canais, análises e campanhas. 
É por essa razão que a maioria dos entrevistados, 57% deles, conta com 
suporte externo:

Top 3 segmentos que mais contam com Agências de Marketing

Engenharia e Indústria Geral 58%

Educação e Ensino 47%

Saúde e Estética 44%

1675 respondentes (resposta única)

Não, fazemos Marketing 
sem ajuda externa

Sim, conta com o apoio de 
uma Agência de Marketing

Sim, conta com o apoio 
de freelancer(s)

Sim, conta com o apoio 
de Agência de Marketing 

e de freelancer(s)

43%

26%

22%

9%

Top 4 segmentos que mais usam ChatGPT

Agências de Marketing 69%

Consultoria e Treinamentos 66%

Ecommerce 61%

Software e Cloud 61% Sua empresa conta 
com suporte externo 
para as atividades?
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22%

11%

10%

8%

12%

11%

9%

9%

7%

Aumentar a conversão 
ou o engajamento de 

Leads e contatos

Comprovar resultados 
do time de Marketing

Qualificar contatos e gerar 
demanda para Vendas

Criar ofertas e conteúdos 
que conversem 
com o público

Automatizar processos 
e escalar a operação

Definir os canais de 
Marketing mais relevantes 

para a estratégia

Coletar e analisar dados 
confiáveis para tomar 

melhores decisões

Ter mais conexão com 
time de Vendas

Mapear a jornada dos 
contatos até a compra

1675 respondentes (resposta única)

Conte com uma Agência de Marketing especializada 

A RD Station tem mais de 2.000 agências de Marketing parceiras. Elas 
são especialistas em melhorar seus processos, da conversão de leads ao 
aumento nas vendas.

Em nosso site, você encontra a Agência de Marketing ideal para seu 
segmento, tamanho de empresa e orçamento. Todas com domínio de 
ferramentas para sua Automação de Marketing e Vendas.

ENCONTRE A AGÊNCIA IDEAL PARA APOIAR SUA OPERAÇÃO

31%
das empresas que contam com o 
trabalho de Agências de Marketing 
bateram suas metas — resultado 
41% maior em comparação com 
empresas que não têm esse apoio.

As dores mais comuns dos times de Marketing

https://marketplace.rdstation.com/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
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Quanto à escolha da ferramenta, leve em conta os 
seguintes fatores:

✔A opção escolhida permite movimentar uma 
variedade de canais (como Redes Sociais, Email 
e WhatsApp)?

✔Quais são as possibilidades para melhorar a 
conversão? Existem Landing Pages, Botão de 
WhatsApp e outras alternativas para capturar 
sua audiência?

✔Quais são as automações possíveis? Fluxos de Email? 
Envios de mensagem de WhatsApp? Lead Scoring? 
Criação de gatilhos para disparos?

✔Sua ferramenta escolhida permite integrações com 
outras ferramentas? 

✔A ferramenta oferece relatórios que apoiam a análise 
dos resultados e a tomada de decisão? Esses relatórios 
são automatizados ou exigem muito esforço manual?

As dores mais comuns entre os respondentes 
revelam a importância de se ter as ferramentas 
certas para apoiar a estratégia. Aqui chama a 
atenção que o desafio não está somente em 
automatizar os processos, como também na 
coleta, análise e interpretação dos dados 
para apoiar as escolhas e comprovar os 
resultados obtidos.

Além disso, destaca-se a conexão entre os 
times de Marketing e Vendas, que ainda pode 
ser melhorada.

No capítulo 5, você vai perceber que a falta de 
proximidade entre as duas equipes compromete o 
crescimento dos resultados e o dia a dia dos times.
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Ajustando a operação para evoluir

Mesmo que o Marketing Digital tenha evoluído muito no Brasil desde 
a sua aceleração na pandemia, os resultados indicam que ainda há 
espaço para melhorias de estratégia e operação, garantindo um 
crescimento mais robusto às empresas.

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

Acredito que todas essas empresas consigam evoluir com alguns 
ajustes, como os investimentos para os canais que mais trazem 
resultados. Tudo começa na definição de metas reais e na análise do 
quanto a operação ainda pode ser otimizada. Tenho certeza de que, 
assim, teremos grandes avanços no próximo Panorama de Marketing.

Robinson Friede
Diretor de Geração de Demanda na RD Station

Mais Leads e mais Vendas com 
Automação, como fez a Angelus
Implementamos toda a estratégia de aquisição, 
nutrição e qualificação de Leads com o 
RD Station Marketing para a Angelus, integrando 
as iniciativas que já existiam e analisando os 
indicadores certos. Melhorando o site, as Landing 
Pages e as automações, criamos de fato uma 
jornada personalizada para os clientes associados.

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

Rogério Matofino
COO da AD/85, Mentor e Parceiro Diamond 
do Programa RD Station
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2.
CANAIS E 
OPERAÇÃO DE 
MARKETING DIGITAL
Com Inbound Marketing consolidado, criar conteúdos que 
facilitem a geração de vendas tem sido o principal foco 
das empresas
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Inbound, Outbound ou os dois?

Nesta edição do Panorama, temos a consolidação do Inbound 
Marketing no Brasil, sem esquecer o Outbound.

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 presença digital das marcas.

91% dos 
entrevistados 
utilizam o Inbound 
com mais ou 
menos força

A sua empresa atua com que 
tipo de estratégia?

1675 respondentes (resposta única)

18%

33%

Apenas 
ações 

Inbound

27%

13%

Priorizamos 
Inbound, mas 
atuamos com 

Outbound

Inbound e 
Outbound 
igualmente

Priorizamos 
Outbound, mas 
atuamos com 

Inbound

Apenas 
ações 

Outbound

9%
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Campeões na estratégia Inbound*
Empresas B2B exploram mais o Inbound que 
empresas B2C:

Top 3 segmentos que priorizam Inbound Marketing

Software e Cloud 59%

Consultoria e Treinamento 53%

Educação e Ensino 50%

Os desafios do Marketing em 2023

1675 respondentes (resposta única)

Gerar demanda para o time 
de Vendas ou vender mais

Entender mais o mercado, 
as tendências e/ou o 

comportamento do consumidor

Inovar nas estratégias 
de Marketing Digital

Gerar visibilidade ou aumentar 
o reconhecimento da marca

Criar ou estreitar 
relacionamento com a 

base de contatos

34%

14%

27%

13%

12%

*Respondentes que atuam “Apenas com ações Inbound” 
e “Priorizam Inbound, mas atuam com Outbound também”

Clientes 
RD Station: 49%

B2B: 48%

Outras 
empresas: 41%

B2C: 36%

Clientes RD Station utilizam mais do que a 
média do mercado:



As Estratégias de Marketing mais 
exploradas pelos times

Sabemos que o Inbound tem sido muito usado, mas vamos nos 
aprofundar nas estratégias? Essas são as preferidas:

A maioria quer vender mais
Vender mais, ou gerar demanda, é um desafio que se destaca em 
alguns recortes dos entrevistados. Conheça quais são:

Esses resultados do Panorama de Marketing 2023 evidenciam 
que os times de Marketing estão muito focados em melhorar 
as vendas, o que reforça a importância dos acordos com a 
equipe comercial.

Um cuidado, antes de analisar somente dados de vendas, é focar 
nas oportunidades vindas de cada um dos canais da operação. 
Se você quebra a meta de vendas por canais, o trabalho é 
dividido com todo o time.

1675 respondentes (resposta múltipla)

Atuação em Redes Sociais

SEO e Tráfego Orgânico

Marketing de Conteúdo

Estruturação de fluxos 
de comunicação e 
automação de ações

Mídia Paga e Links 
Patrocinados

Qualificação de Leads 
para o time de vendas

Estratégia de Email 
Marketing

Ações de Marketing com 
chatbot (qualificação, ações de 
engajamento e campanhas)

Técnicas de CRO (Otimização 
de Taxa de Conversão)

85%

58%

72%

55%

40%

71%

42%

25%

20%

Segmento de Software 
e Cloud, com 59%

Empresas de Médio 
Porte, com 41%

PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1ª EDIÇÃO
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1675 respondentes (resposta única por item)
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Os Canais de Marketing mais utilizados:

Redes Sociais

Blog e conteúdo

Mídias pagas

Rádio ou TV

Email

Mídia impressa

WhatsApp

SMS

Telegram

Usamos com frequência Apenas em campanhas específicas Não usamos 

88%

64%

64%

62%

46%

12%

10%

9%

6%

10%

24%

24%

24%

26%

34%

28%

20%

19%

2%

12%

12%

14%

28%

54%

62%

71%

75%

Apesar de Marketing de 
conteúdo ser indicado por 71% 
dos respondentes como uma 
prática explorada na estratégia, 
apenas 46% indicam que usam 
Blog e conteúdo com frequência.



PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1ª EDIÇÃO 21

CANAIS E OPERAçãO DE MARkETING DIGITAl

Os canais que permitem um relacionamento mais direto, como email e 
WhatsApp, seguem sendo bastante usados. Porém, quando um é muito 
utilizado, o outro aparece com menos força. Confira as diferenças:

Essa porcentagem de uso frequente 
de Blog e conteúdo sobe quando 
analisamos os seguintes recortes:

74% usam WhatsApp 
com frequência

48% usam Email 
com frequência

67% usam WhatsApp 
com frequência

43% usam Email 
com frequência

70% usam WhatsApp 
com frequência

45% usam Email 
com frequência

40% usam WhatsApp 
com frequência

87% usam Email 
com frequência

IMOBILIÁRIO

VAREJO SAÚDE E ESTÉTICA

SOFTWARE E CLOUD

Por segmento:
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%



1675 respondentes (resposta única)
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O canal mais 
importante em 2022

O canal mais 
importante em 2023

1º Redes Sociais: 45% 1º Redes Sociais: 38%

2º Mídia Paga: 23% 2º Mídia Paga: 27%

3º WhatsApp: 13% 3º WhatsApp: 16%

4º Email: 9% 4º Blog e conteúdo: 9%

5º Blog e conteúdo: 6% 5º Email: 6%

6º Rádio e TV: 2% 6º Rádio e TV: 2%

7º Mídia Impressa 1% 7º Mídia Impressa: 1%

8º Telegram: 0,5% 8º Telegram: 0,5%

9º SMS: 0,5% 9º SMS: 0,5%

Redes sociais e Mídia Paga saem na 
frente como os canais principais — e 
sim, são muito importantes. Mas fica 
o questionamento:

» E quanto ao relacionamento com a 
base de contatos?

» Como planejar uma estratégia que 
aproveite o melhor que esses canais 
têm a oferecer, mas que não fique à 
mercê dos algoritmos?

» Como canais próprios, como um Blog 
ou site, podem aliviar a dependência da 
performance de Mídias Pagas?
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Luísa França
Coordenadora de Educação e 
Campanhas na RD Station

Marketing de Conteúdo para 
sua marca se sobressair

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

Os resultados que observamos na nossa própria operação 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 conteúdos mais aprofundados, 
hospedar Landing Pages e explorar CTAs. É assim que você reforça a 
autoridade da sua empresa, conquista bons Leads e futuros clientes.

Então que tal traçar os principais pontos de contato com seus clientes e 
revisar a sua estratégia de conteúdos, para então otimizar os canais? Garanto 
que os resultados não vão demorar.

Entenda como funciona o RD Station Marketing

A gente tem várias demonstrações gravadas por nosso time 
de especialistas.

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

CONFIRA A DEMONSTRAÇÃO

Ou teste grátis a ferramenta »

CANAIS E OPERAçãO DE MARkETING DIGITAl
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https://www.rdstation.com/demonstracao/marketing/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://www.rdstation.com/teste-gratis/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf


Nas próximas páginas, a gente trata mais a 
fundo cada uma das estratégias. Vamos nessa?

Os principais usos de Email são

Email Marketing

Ele faz parte da estratégia de 58% dos 
respondentes do Panorama de Marketing 
2023 e permite ter um relacionamento 
mais próximo com a base de contatos.

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

60%

45%

Campanhas 
de email 

recorrentes

52%

32%

Campanhas 
de email sem 
recorrência

Fluxos de automação 
(como envios 

condicionados ao perfil 
e interesse do Lead)

Fluxos de automação 
simples (como email 

de abandono de 
carrinho)
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É interessante ver que a maioria faz uso de campanhas 
recorrentes, porque a constância de envios permite às 
empresas criar uma relação mais próxima com os contatos, 
gerando mais oportunidades de vender ou reforçar a marca. 
Isso, inclusive, fica mais simples com a criação dos fluxos 
de automação — que podem até mesmo combinar Emails e 
mensagens de WhatsApp.

Criar fluxos automatizados de acordo com ações e interesses 
dos contatos é uma tarefa que melhora a produtividade 
do time e pode ser uma estratégia para qualquer segmento 
ou tamanho de empresa. Quem não quer automatizar a 
comunicação e ainda mantê-la personalizada, não é?

Automações de Marketing

A automação é o segredo para que os times de Marketing 
façam menos trabalhos operacionais e possam focar na 
análise de resultados e estratégias.

No Panorama de Marketing, as principais 
automações feitas são:

Envio de emails para 
nutrição e relacionamento 

com Leads ou contatos

Passagem de oportunidades 
para o time de vendas

Envio de mensagens 
de WhatsApp

Qualificação de 
Leads e contatos

Gestão da base

Envio de SMS

82%

66%

55%

40%

52%

14%

Times que realizam Automações de Marketing: 677 respondentes (resposta múltipla)
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29% das empresas que usam 
Automação de Marketing 
bateram as metas

Apenas 18% das empresas 
que não usam Automação de 
Marketing bateram as metas

O percentual de empresas que bateram suas metas 
de 2022 é 58% maior entre empresas que usam 
Automação de Marketing quando comparado com 
as que não usam esse tipo de solução:

Quem mais automatiza oportunidades para 
o time de Vendas
O uso de ferramentas de automação 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%

60% B2B 40% B2C

50% 46%
Times pequenos Times maiores Apenas 1 profissional

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

Uma das essências 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, você ganha um incrível poder de tornar suas comunicações muito mais atrativas 
e personalizadas a partir de dados que capta dos seus contatos. Você pode usar Email Marketing para 
nutrir sua base com campanhas segmentadas e contextualizadas, já o WhatsApp funciona muito bem 
para bases com maior engajamento. Trabalhe os dois canais sob essa perspectiva.

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

João Cardozo
Coordenador de Marketing na RD Station

Invista mais nos relacionamentos 
com seus contatos
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Redes Sociais

Um dos canais mais usados no 
Brasil, e agora você conhece 
quais são as preferidas dos times 
de Marketing!

As Redes Sociais preferidas dos times de marketing, 
e as nem tanto assim

Instagram

TikTok

LinkedIn

Pinterest

Facebook

X (antigo Twitter)

YouTube

Usamos com frequência Apenas em campanhas específicas Não usamos 

93%

67%

46%

25%

13%

5%

6%

23%

31%

48%

27%

17%7%

16%

1%

10%

23%

27%

60%

76%

79%

Times que realizam ações em Redes Sociais: 1419 respondentes (resposta única por item)
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✔Instagram foi quase unanimidade entre os segmentos, 
além de ser usado por 100% do setor Imobiliário. O 
segmento de Software e Cloud é o que menos usa a rede, 
ainda assim com porcentagem alta de adesão, de 85% dos 
respondentes usando com frequência em suas estratégias.

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

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

✔LinkedIn é bastante usado por negócios de Software e 
Cloud (77%) e Financeiro, Jurídico e Serviços Relacionados, 
(59%), mas menos presente nas estratégias de empresas do 
Norte e Nordeste (33%).

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

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

✔ Twitter, agora X, é mais popular entre os setores de 
Educação e Ensino (12%) e Financeiro e Jurídico (11%).

FAÇA O CURSO DA RD UNIVERSITY

Aprimore as estratégias de Instagram e TikTok

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

✔Curso gratuito

✔Com certificado

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


PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1ª EDIÇÃO

CANAIS E OPERAçãO DE MARkETING DIGITAl

30

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 atenção é a dependência que muitas empresas podem 
ter nas redes para gerar demanda para o negócio. Redes Sociais 
são terrenos alugados, que dependem de fatores externos. É muito 
importante diversificar sua estratégia e investimento para direcionar o 
público para canais proprietários, diminuindo essa dependência. 

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 não é simples e não existe uma fórmula mágica, mas fazer 
essa análise é essencial para avaliar onde podem existir oportunidades 
ainda não exploradas.

Lizandra Muniz
Coordenadora de Social Media na RD Station

Direcione seu público para o que importa 
de verdade, como a Jéssica fez

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

Além disso, integramos ali 5 Redes Sociais, com 
possibilidade de gerar interação e transformar 
interessados em Leads. Para nós, é uma das melhores 
estratégias para gerar usuários para o nosso app.

Por sermos de um segmento muito nichado ( jurídico), 
poucas pessoas fariam uma pesquisa organicamente. No 
entanto, como elas já estão no nosso perfil do Instagram, 
têm a facilidade de acessar os links na palma da mão.

Jéssica Meheret
Analista de Marketing na 
Tahech Advogados
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Mídia Paga

Sentiu curiosidade em saber quanto 
os profissionais de Marketing andam 
investindo em mídia paga? Agora 
você descobre:

Google Ads

Mídia Programática

Facebook Ads

Bing Ads / 
Microsoft Ads

Instagram Ads

TikTok Ads

LinkedIn Ads

Usamos com frequência Apenas em campanhas específicas Não usamos 

75%

74%

72%

21%

14%

5%

19% 6%

20%

21%

32%

26%

21%6%

14%

6%

7%

47%

60%

73%

81%

Times que realizam ações de Mídia Paga: 1200 respondentes (resposta única por item)

Os canais preferidos de Mídia Paga, e os que ficam 
em segundo plano
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✔Google Ads é a estratégia de anúncios usada com mais 
frequência por Empresas de Grande Porte (82%) e Times de 
Marketing Maiores (85%).

✔Facebook Ads é mais frequente no setor Imobiliário (84%), 
em Varejo (77%) e em Saúde e Estética (78%).

✔LinkedIn Ads é mais usado por Software e Cloud (36%) e 
Times Maiores de Marketing (38%).

✔TikTok Ads é mais explorado por Ecommerces (11%) e por 
Empresas de Médio Porte (10%).

✔Bing Ads ou Microsoft Ads também tem maior aderência em 
Ecommerce (11%).

✔Mídia programática é mais usada por Educação e Ensino 
(28%) e Times Maiores de Marketing (28%).

Qual canal de Mídia Paga mais 
recebe investimento?

1º Google Ads 45%

2º Instagram Ads 30%

3º Facebook Ads 19% 

4º LinkedIn Ads 4%

5º Mídia programática 1,5% 

6º TikTok Ads 0,3% 

7º Bing Ads 0,2%

1675 respondentes (resposta única)
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» Educação e Ensino é o segmento que mais investe em 
mídia paga: 18% dos respondentes indicaram gastos acima 
de R$ 400.000. Varejo vem logo na sequência, com 17%.

» Além disso, no recorte de negócios B2C, 16% dos 
respondentes indicaram investimentos acima de 
R$ 400.000. No perfil de empresas B2B, essa opção 
representou 8% dos respondentes.

Quanto o time investiu em 
Mídia Paga em 2022?

Não houve investimentos 2%

Menos de R$ 10.000 29%

Entre R$ 10.001 e R$ 50.000 22% 

Entre R$ 50.001 e R$ 100.000 13% 

Entre R$ 100.001 e R$ 400.000 11% 

Acima de R$ 400.000 10%

Não sei ou prefiro não informar 13%

1675 respondentes (resposta única)
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Apesar de mídia paga ser um dos canais mais 
usados nas estratégias, os investimentos ainda 
são pequenos: 60% dos respondentes indicaram 
investir menos de R$100.000 ao longo de 2023 
no canal.

Não pretendemos investir 1%

Menos de R$ 10.000 18%

Entre R$ 10.001 e R$ 50.000 26% 

Entre R$ 50.001 e R$ 100.000 15% 

Entre R$ 100.001 e R$ 400.000 12% 

Acima de R$ 400.000 12%

Não sei ou prefiro não informar 16%

Quanto pretende investir em Mídia 
Paga em 2023?

1675 respondentes (resposta única)
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Igor Mandu
Coordenador de Marketing na RD Station

É hora de diversificar os investimentos

Interessante saber que aproximadamente dois terços dos respondentes têm uma 
estrutura e processos bem definidos em Mídia Paga, porém, apenas três canais recebem 
mais investimentos para 95% das pessoas entrevistadas.

Isso demonstra a maturidade existente no manuseio 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 mídia paga como impulsionadora 
de estratégias como Marketing de Conteúdo e Redes Sociais - ainda mais em um 
contexto de competição cada vez maior pela atenção. Você pode usar anúncios para levar 
audiência para os seus materiais e gerar Leads, para então nutrir o seu público.
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3.
WHATSAPP E 
CONVERSACIONAL 
NO MARKETING
WhatsApp se popularizou no Brasil, mas as empresas 
estão aproveitando todo o potencial deste canal?
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O uso é frequente

62% das empresas afirmam 
sempre usar o WhatsApp 
nas estratégias

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

62%

14% Essa porcentagem cresce para 66% 
considerando empresas de pequeno porte.

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

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

MEI
online

Empresas de pequeno porte
online

Marketing (euquipe)
online

Apenas 14% dizem não 
usar nunca o WhatsApp

1675 respondentes (resposta única)
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Foco em vendas

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

Atendimento comercial 
e fechamento de vendas

Captação de Leads

Usamos de forma 
reativa para responder 

Leads ou clientes

Envio de atualização 
e status de pedido

Atendimento 
de pós-venda

Qualificação de Leads

Envio de ofertas e 
comunicações para 

engajar e nutrir Leads

Estratégias de recompra

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

72%

55%

53%

46%

40%

39%

23%

19%

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

Isso, inclusive, está conectado 
com o nosso Panorama de 
Vendas 2023.

Em segundo lugar, vem 
o telefone, com 63%*.

A pesquisa mostra que o WhatsApp 
é o canal preferido pelos times 
de Vendas para contatar os Leads, 
para 86%.

*Fonte: Panorama de Vendas 2023.

https://materiais.resultadosdigitais.com.br/crm-panorama-de-vendas?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://materiais.resultadosdigitais.com.br/crm-panorama-de-vendas?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://materiais.resultadosdigitais.com.br/crm-panorama-de-vendas?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
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Manualmente, com envio de mensagens 
individuais ou por listas de transmissão 

Geração de Leads com 
botão de WhatsApp

Captura de Leads com 
anúncios de Mídia Paga

Envio de mensagens para 
grupos de WhatsApp

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

Uso Automações para base 
de contatos/ clientes

Via chatbot

Times que utilizam o WhatsApp em Marketing: 929 respondentes (resposta múltipla)

47%

41%

37%

33%

33%

28%

22%

Top 3 segmentos que mais fazem 
disparos manuais de WhatsApp

Financeiro, Jurídico e 
Serviços Relacionados 57%

Ecommerce 56%

Saúde e Estética 52%

Agora, de que forma o WhatsApp é utilizado 
para estratégias de Marketing?
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Mas alguns segmentos estão acima da média de mercado:

Educação e Ensino 65%

Varejo 60%

Imobiliário 53%

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

Os principais usos revelados pelo Panorama de 
Marketing 2023 estão voltados para a geração de 
Leads (Botão de WhatsApp e mídia paga) e através de 
envios manuais de mensagens.

O uso do WhatsApp de forma manual e reativa, ou 
seja, quando a ação não parte da empresa e sim do 
contato, indica que o relacionamento mais próximo 
e personalizado que a abordagem conversacional 
permite é ainda pouco aproveitado — muito por falta 
de estratégia e ferramentas de automação.

Pouca automação 
de WhatsApp
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Quando observamos quais são as ações 
automatizadas no Marketing, os envios de 
mensagens de WhatsApp ainda estão no fim da lista, 
sendo automatizados por 40% das empresas que 
usam o mensageiro em suas estratégias.
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Por não saber como usar 
estrategicamente

Por acreditar que o 
investimento é alto

Os decisores não estão convencidos 
do poder do WhatsApp

Por acreditar que a implementação 
é difícil ou demorada

Por ainda estar caminhando no 
relacionamento com Leads e clientes 

e Email tem sido suficiente

Por ter impeditivos de segmento 
(não aceito pela Meta)

Por não saber qual 
ferramenta escolher

Outros motivos

Times que não utilizam o WhatsApp em Marketing: 746 respondentes (resposta única)

Muito potencial para evoluir

Quando perguntamos o motivo para os times de Marketing ainda não usarem o 
WhatsApp em suas ações, notamos que a falta de conhecimento é a maior dor.

29%

21%

13%

9%

8%

7%

5%

8%

Por que ainda não usam 
o WhatsApp?

Esses são os segmentos nos quais a dor 
de não saber como usar o WhatsApp 
estrategicamente é ainda maior:

Imobiliário 47%

Ecommerce 40%

Saúde e Estética 36%
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As vantagens de usar o WhatsApp

Quem já utiliza WhatsApp nas estratégias de Marketing nota 
inúmeros benefícios. Entre eles:

Times que utilizam o WhatsApp em Marketing: 929 respondentes (resposta múltipla)

75%

45%
38%

Atendimento 
e resposta em 

tempo real

Qualificar Leads 
e contatos

Quais são os principais benefícios 
do uso do WhatsApp?

Se você tem Botão de WhatsApp na sua página, pode 
automatizar mensagens pra responder aqueles que entram em 
contato e garantir que as pessoas não fiquem esperando muito 
tempo por uma resposta.

Outra ideia é mesclar envio de Emails e WhatsApp para 
melhorar suas taxas de conversão e ainda manter um 
relacionamento mais próximo com seus Leads. Ao usar 
ferramentas apropriadas para isso, você consegue acompanhar 
os resultados e avaliar o sucesso da estratégia.

Melhora na taxa de
conversão das 

ofertas

42%

Ter uma estratégia 
no canal preferido 

dos brasileiros



O esforço manual é 
reconhecido como a 
principal dor dos times
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Inclusive, com a ferramenta certa, é possível superar as principais dores de 
uso do WhatsApp no Marketing, que são:

Excesso de 
trabalho manual

Não saber boas 
práticas de uso

Falta de uma 
base engajada

Não conseguir 
medir resultados

Não ter 
permissão da 

base para envio 
de comunicação

A base não 
confiar nas 

comunicações

58%

44%

30% 29% 28%

12%

Times que utilizam o WhatsApp em Marketing: 929 respondentes (resposta múltipla)

Curso de WhatsApp para Marketing e Vendas

Se você precisa ter mais ideias para a estratégia, 
um bom começo é o curso online da RD University, 
Introdução a WhatsApp para Marketing e 
Vendas Grátis:

ESTUDE GRÁTIS

Com estratégias bem elaboradas e boas 
ferramentas, é possível engajar mais e automatizar 
o trabalho. O importante é não ignorar o 
WhatsApp: ele é um dos canais mais relevantes 
segundo nossa pesquisa.

Dores resolvidas por 
uma ferramenta

✔ Com certificado

✔ Com material de apoio

https://university.rdstation.com/course/introducao-a-whatsapp-para-marketing-e-vendas-gratis-multiproduct?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf


WhATSAPP E CONVERSACIONAl NO MARkETING

44PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1ª EDIÇÃO

WhATSAPP E CONVERSACIONAl NO MARkETING

44

O WhatsApp é realidade que pede automação

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

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

Notei também que muitas empresas fazem disparos manuais. Por que não criar estratégias 
de envios automatizados para bases de contatos segmentadas? É assim que trazemos mais 
personalização a um canal que é tão íntimo. Isso tudo fica mais simples quando você une 
conhecimento estratégico e boas ferramentas.

Zachary Fox
Diretor Sênior de Brand, Product e 
Customer Marketing na RD Station
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Com a RD Station, você pode começar agora mesmo!

Mande mensagens 
de WhatsApp

INSTALE GRÁTIS

Crie anúncios que 
geram conversas

EXPERIMENTE GRÁTIS

Centralize seu 
atendimento

SAIBA MAIS CONHEÇA A TALLOS

Use WhatsApp em toda sua 
jornada de compra

Capture mais Leads

Ao colocar o Botão de WhatsApp 
nas páginas do seu site, você 
oferece um canal certeiro e fácil 
para que os visitantes peçam mais 
informações e se tornem leads.

Usando o RD Station Marketing, 
você consegue criar anúncios que 
permitem aos leads conversarem 
diretamente com o WhatsApp da 
sua marca.

Tenha mais um canal de comunicação 
com seus contatos além do email. 
Com as mensagens de WhatsApp 
enviadas pelo RD Station Marketing, 
você melhora taxas de conversão.

Acompanhe em uma ferramenta 
só canais como WhatsApp, 
Instagram e Facebook, explorando 
chatbots com Inteligência 
Artificial própria.

https://rduniversity.com.br/course/curso-analise-de-dados-e-metricas-multiproduct?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://www.rdstation.com/ferramentas/botao-de-whatsapp-gratuito/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://rduniversity.com.br/course/curso-analise-de-dados-e-metricas-multiproduct?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://www.rdstation.com/produtos/marketing/aquisicao/gerenciador-de-anuncios/click-to-whatsapp/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://rduniversity.com.br/course/curso-analise-de-dados-e-metricas-multiproduct?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://www.rdstation.com/produtos/marketing/nutricao/mensagem-de-whatsapp/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://rduniversity.com.br/course/curso-analise-de-dados-e-metricas-multiproduct?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://www.rdstation.com/produtos/tallos/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
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4.
RELATÓRIOS, DADOS 
E ANÁLISES DE 
MARKETING
Analisar e interpretar dados das campanhas de 
Marketing é o que traz insumo para evoluir resultados. 
Como anda esse processo nas empresas brasileiras?



56%

53%

52%

Gerar relatórios ou fazer 
análises, porque a atividade 
ainda é muito manual

Priorizar a análise de dados 
na rotina

Coletar os dados que estão 
em muitas ferramentas ou 
locais diferentes
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As principais dificuldades de análise
Mais da metade dos profissionais 
de Marketing tem dificuldade de:Tem dificuldade Neutro Não tem dificuldade

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

Gerar relatórios ou fazer 
análises porque a atividade 

ainda é muito manual

Entender qual é a jornada 
do cliente/ Lead

Coletar os dados, pois estão 
em muitas ferramentas 

ou locais diferentes

Ter clareza de quais dados 
são relevantes para a análise

Priorizar a análise de 
dados na rotina

Entender quais são os Leads
mais qualificados

Criar relatórios e análises 
que comprovem a eficiência 

das ações de Marketing

Avaliar a performance 
de cada campanha

Acessar dados que sejam 
confiáveis ou consistentes

56% 22%

53%

52%

49%

43%

22%

24%

26%

23%

25%

25%

25%

26%

33%

43%

43%

42%

39%

23%

25%

26%

31%

31%

32%

33%

28%
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Top 3 segmentos com dificuldade em 
priorizar análises na rotina

Consultoria e Treinamentos 63%

Engenharia e Indústria Geral 63%

Varejo 60%

Apenas 27%
dizem não ter nenhum 
problema em comprovar 
o sucesso das ações

Custo de Aquisição por 
Cliente (CAC)

Dados de acesso e comportamento 
do usuário no Site ou Blog

Taxa de Conversão por 
etapa do funil

Geração de Leads por canal

Custo de Aquisição por Leads

Retorno sobre o 
Investimento (ROI)

Ticket Médio

1675 respondentes em cada item. “Acompanhamos, mas não da forma 
que gostaríamos” + “Não acompanhamos, mas precisamos” 

61%

59%

55%

59%

57%

53%

51%

Os indicadores que mais causam dor 
de cabeça para acompanhar
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Dá trabalho fazer análises?
Relatórios manuais, uma dor para 56% de nossos 
entrevistados, são mais uma consequência do uso de 
ferramentas que não estão integradas, já que é preciso 
coletar dados de diversas fontes e cruzá-los para comprovar 
o sucesso das campanhas. Há ainda uma chance de erros 
humanos durante essa atividade.

Dados nem sempre confiáveis

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 estão integradas. Na hora de exportar, tratar e 
combinar dados inconsistências podem aparecer, o que dificulta o 
acesso a informações realmente confiáveis. Nesse contexto, o uso 
de uma única ferramenta que contempla boa parte dos canais de 
Marketing contribui para que as análises sejam mais confiáveis.

28% dos entrevistados

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

dizem não ter dificuldade em 
acessar dados que sejam 
confiáveis ou consistentes.
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Suporte para as análises

53%
dizem usar ferramentas 
dedicadas às análises

45%
afirmam ter ao menos 1 pessoa 
no time para analisar dados

Ao optar por ferramentas integradas ou uma ferramenta que suporte 
toda a estratégia de Marketing, você facilita a construção de relatórios 
— muitas das ferramentas já contam com a opção de análises.

Considerando a importância das rotinas de análises de dados, faz 
sentido ter uma ou mais pessoas acompanhando resultados com a 
frequência adequada para a estratégia. Dessa forma, é mais simples 
perceber quando algo sai fora da curva.

Não ter tempo de priorizar análises pode fazer com que 
as estratégias demorem mais para alcançar melhores 
resultados - ou mesmo que a equipe demore muito tempo 
para perceber um problema ou ponto de atenção na 
operação. Sem um acompanhamento recorrente de dados 
e métricas, fica difícil compreender onde estamos errando e 
como podemos evoluir.

CONHEÇA O CURSO

Você pode otimizar suas análises e relatórios 
com a RD University

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

✔ Medir a eficiência das suas ações 

✔ Tomar decisões certeiras a partir de dados 

✔ Entender quais métricas fazem sentido à sua estratégia 

https://rduniversity.com.br/course/curso-analise-de-dados-e-metricas-multiproduct?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://university.rdstation.com/course/curso-analise-de-dados-e-metricas-multiproduct?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
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Sem rotinas de análises, não há evolução

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

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

Por isso, sugiro que os times contem com ferramentas eficientes para 
suas campanhas e que já geram relatórios, porque é assim que a 
gente obtém dados confiáveis. Não podemos ficar tão atarefados sem 
o devido tempo para analisar e aprender com erros e acertos. 

Então cuidado ao sobrecarregar as equipes. Todos precisam estudar o 
que foi feito para evoluir.

Fernanda Lima
Gerente de Geração de Demanda na RD Station Juliane Harada

Gerente de Marketing no Colab

Análises de Marketing mais detalhadas 
e sem dificuldade

Aqui no Colab, usamos o Inbound Marketing como 
uma estratégia de captação de Leads para vendas 
e o acompanhamento de toda a nossa estratégia é 
feito pelo RD Station Marketing. 

Nossa estratégia precisa de integrações 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 análises e decisões.

É maravilhoso ter os dashboards para a 
camada estratégica!
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5.
CONEXÃO ENTRE 
MARKETING E VENDAS
Quando os times de Marketing e Vendas 
compartilham metas e unem esforços, os resultados 
são mais previsíveis. Será essa a realidade 
no Brasil?
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Cada um por si

Apenas uma pequena parte dos respondentes dizem que há uma 
integração satisfatória entre os times de Marketing e Vendas com 
impacto positivo nos resultados:

Mais interessante ainda é que, 
mesmo que 69% dos times de 
Marketing não tenham SLA 
definido, 51% dos entrevistados 
respondem pelas metas de 
Vendas, como trouxemos 
no capítulo 1.

18%

69%

dizem que há uma integração 
satisfatória entre os times de 
Marketing e Vendas

dos times de Marketing e 
Vendas não têm Service Level 
Agreement (SLA) bem definido

sobe para 27% 
entre times com metas de 
Marketing e de Vendas definidas

cai para 54% 
entre times com metas de 
Marketing e de Vendas definidas

Esse número 

Esse número 
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O dia a dia dos times 
de Marketing e Vendas

Informações que os times 
ainda não acompanham:

1675 respondentes em cada item. “Não existe 
essa prática” + “Não, mas queremos implementar”

Os motivos de perdas 
das oportunidades em 

fase de negociação

Os resultados das 
vendas dos Leads 

gerados

44%

31%

Vale a reflexão: quando não existe um SLA bem desenhado entre os 
times, não há garantia de que os Leads gerados pelo Marketing são 
suficientes, seja em qualidade ou em quantidade. 

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

Mais integração, mais metas batidas

Já entre negócios que contam 
com SLA definido entre as áreas,

Enquanto o percentual geral 
de empresas que bateram suas 
metas é de 25%,

31% bateram suas metas.

esse dado sobe para 35%
quando existe conexão entre os 
times de Marketing e Vendas.
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Uma vez que a integração entre Marketing e Vendas começa na 
definição das metas, passa pelo acompanhamento de contatos que 
avançam na jornada de compra e também pelas possíveis mudanças 
de rota para garantir resultados, esses percentuais mostram que há 
espaço para evolução.

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

Além disso, usar as informações de histórico e comportamento dos 
Leads é uma forma de fazer abordagens mais personalizadas, que 
permitem fechar mais vendas.

O que fazem com recorrência:

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

Reuniões de alinhamento 
entre os dois times

Usam informações de 
comportamento e histórico 

dos Leads para negociar 
com as oportunidades 
vindas do Marketing

36%

27%



PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1ª EDIÇÃO 56

CONExãO ENTRE MARkETING E VENDAS

Top 3 segmentos que mais acompanham 
os motivos de perda

Imobiliário 41%

Estética e Saúde 37%

Software e Cloud 36%

Top 3 segmentos que menos 
acompanham os motivos de perda

Ecommerce 18%

Varejo 18%

Educação e Ensino 20%

Times unidos para vender

Gostei muito de ver que 51% dos profissionais de Marketing 
entrevistados são responsáveis por metas de Vendas também, fato 
que mostra evolução da operação no Brasil.

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

É nessa hora que entram os SLAs. Imagine: seu time de Marketing gera 
100 ótimas oportunidades no dia, mas só tem 2 vendedores para dar 
conta. Alinhar esse processo pede muita conversa entre as equipes e 
análise de dados via ferramentas confiáveis.

Meu conselho é não esperar para melhorar essa conexão. Faça 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 integração precisa de 
processos frequentes

Só 18% dizem existir integração satisfatória entre os times. Isso é 
pouco pensando no potencial que a integração tem para alavancar 
resultados. É muita venda que está ficando na mesa.

Se você está lendo este documento e pensando como melhorar a união 
dos times, o que eu sugiro como primeiro passo é buscar as respostas 
para perguntas como:

✔Quais são as responsabilidades de Marketing e quais são as 
de Vendas?

✔Por que o Lead qualificado não virou oportunidade?

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

Gustavo Broilo
Diretor de Vendas na RD Station

Com as ferramentas certas, você integra 
Marketing e Vendas

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

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

✔Com as duas ferramentas integradas, seus dados ficam 
centralizados e você cria automações para não perder 
nenhuma venda e escalar processos.

QUERO USAR AS FERRAMENTAS

CONExãO ENTRE MARkETING E VENDAS
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Falta de contato Contato feito Identificação do interesse Proposta enviada Apresentação

Loja AGA
Empresa

Aborgagem SA
Empresa

Loja Tóquio
Empresa

Honório Luz
Nível 360

Imobiliária G3R0
Empresa

Cecília A Verano
Consultora GY

New up
Empresa

Software Apros
Empresa

Ricardo Mendes
Lojas Ricmais

Eco telha
Empresa

Marilda Abreu
Supermercado FEST 

Lojas Espectrum
Empresa

Barbearia BH
Empresa

Planador Auto
Empresa

Octagon D
Empresa

LANDING PAGE

https://www.rdstation.com/plataforma/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
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6.
DADOS DO 
RD STATION MARKETING

✔16 bilhões de emails enviados
✔332 milhões de conversões de Leads

Além da pesquisa com profissionais de Marketing, 
analisamos dados da nossa ferramenta de 
Automação, o RD Station Marketing, de todo 
o ano de 2022. Foram mais de:
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Conversão de Leads
São várias as possibilidades de gerar um Lead, mas quais delas mais 
se destacam? Como um tipo de conversão se mostra mais ou menos 
relevante para cada segmento? 

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

Botões de WhatsApp para páginas de site e Blog.

Landing Pages para tornar suas ofertas mais atrativas.

Formulários que podem ser incorporados em páginas, com 
perguntas personalizadas.

Pop-ups para chamar a atenção de pessoas interessadas em 
suas melhores ofertas.

Facebook Lead Ads, com criação de anúncios levando os 
Leads direto para a ferramenta.



Média

Ecommerce

69,1%
14,9% 5,7% 7,9% 2,4%

Agência de
Marketing

Educação
e Ensino

60,7%
26%

7,1% 4,9% 1,3%

55,6% 33,7%
6,5% 3,5% 0,7%

Saúde e
estética

Varejo

55,1%
24,4%

7,6% 11,5%
1,3%

54,9%
24,8%

7,4% 10,6% 2,3%

56,2%
28,1%

8,5% 6%

FORMULÁRIO LANDING
PAGE

FACEBOOK
ADS

BOTÃO DE
WHATSAPP

POP-UP

1,2%

56,2%

Média

28,1%
8,5% 6%

FORMULÁRIO LANDING
PAGE

FACEBOOK
ADS

BOTÃO DE
WHATSAPP

POP-UP

1,2%

Consultorias e
Treinamentos

Engenharia e
Indústria Geral

Imobiliário

33,9% 16%
42,5%

6,9% 0,7%

41,9% 30,9% 14,5% 10,9%
1,7%

42,9% 42,6%
8,4% 5,1% 1%

Financeiro, 
Jurídico e
Serviços 

Relacionados

Software e
Cloud

54,4% 34,7%
7,3% 3,2% 0,4%

45,9% 41,9%
6,4% 4,2% 1,5%
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Ranking de conversão por segmento

Segmentos escolhidos conforme a maioria dos respondentes da pesquisa

Como ler o gráfico: dos 100% 
de Leads gerados por cada 
segmento, ordenamos o uso por 
funcionalidade para você fazer 
um benchmarking e explorar 
mais possibilidades.
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Taxas de Email por segmentoTaxas de Email Marketing
Ao observar os dados gerais de uso do RD Station Marketing, 
a Taxa de Abertura média, considerando toda a base de 
usuários da ferramenta, é de 18,2%, enquanto a Taxa de 
Clique por Abertura é de 4,3%.

A Taxa de Abertura é calculada pela divisão da quantidade 
de emails abertos pelo total de emails entregues. Já a Taxa 
de Clique por Abertura vem da divisão do número de cliques 
únicos pelo número de aberturas únicas.

18,2%

4,3%

Média da Taxa de Abertura 
do mercado

Média da Taxa de Clique 
por Abertura

Como ler a tabela: ela está 
organizada em ordem decrescente 
da Taxa de Abertura. Taxa de Abertura Taxa de Clique 

por Abertura

Média 18,2% 4,3%

Varejo 19,6% 4,1%

Software e Cloud 18,9% 4,7%

Engenharia e Indústria Geral 18,5% 5,4%

Imobiliário 18,4% 4,8%

Consultoria e Treinamento 18,3% 4,6%

Educação e Ensino 18,3% 3,9%

Saúde e Estética 17,9% 3%

Agências de Marketing 17,8% 4,6%

Ecommerce 17,3% 3,7%

Financeiro, Jurídico e 
Serviços Relacionados 13,9% 5,2%
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Lembre-se de que Taxas de Abertura muito altas, sozinhas, 
não significam tanto, por isso, é importante acompanhar 
também as Taxas de Clique por Abertura e conferir como 
está a conversão nos materiais e ofertas oferecidos 
no email. Acompanhar no detalhe suas campanhas 
é uma possibilidade que o plano Advanced do 
RD Station Marketing oferece.

MÉDIA

Financeiro, Jurídico e 
Serviços Relacionados

Consultoria e Treinamento

Software e Cloud

Imobiliário

Agências de Marketing

Saúde e Estética

Engenharia e Indústria Geral

Educação e Ensino

Varejo

Ecommerce

Fonte: contas RD Station Marketing, pertencentes aos planos Pro e Advanced

66%

62%

60%

57%

53%

51%

49%

46%

45%

42%

34%

Segmentos que mais usam RD Station Marketing 
integrado a um CRM de Vendas

https://www.rdstation.com/planos/marketing/advanced/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://www.rdstation.com/planos/marketing/advanced/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
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DADOS DO RD STATION MARkETING

Ao observar os dados gerais de contas do 
RD Station Marketing integradas a um CRM 
de Vendas, a média é de 49%. Isso indica que 
mais da metade das contas ainda não utilizam 
um CRM de Vendas integrado à automação 
de Marketing.

Ranking dos segmentos que mais usam 
RD Station Marketing integrado a outras ferramentas

Engenharia e Indústria Geral

Educação e Ensino

Imobiliário

Consultoria e Treinamento

Software e Cloud

Saúde e Estética

MÉDIA

Financeiro, Jurídico e 
Serviços Relacionados

Agências de Marketing

Varejo

Ecommerce

Fonte: contas RD Station Marketing dos planos Pro e Advanced

Integrar o RD Station Marketing a um CRM de 
Vendas é uma forma de ter mais controle dos 
resultados, além de facilitar a conexão dos 
times de Marketing e Vendas, já que ambos vão 
analisar os mesmos dados. Fora que é possível 
criar gatilhos para a passagem de negociações, 
trazendo mais agilidade e automatização.

81%

81%

79%

75%

75%

72%

70%

72%

67%

71%

65%



EMAIL

LANDING PAGE
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DADOS DO RD STATION MARkETING

Quando falamos de outras ferramentas, estão inclusas opções 
para enriquecimento de dados, gerenciamento de Redes Sociais, 
integração de chat, operação de Ecommerce e muitas outras, que 
permitem automatizar ações e criar gatilhos mais adequados à 
realidade de cada empresa e de cada público, facilitando o trabalho 
do time de Marketing.

Ou teste grátis »

CONFIRA NOSSAS DEMONSTRAÇÕES

Conte com o RD Station Marketing na sua estratégia

Uma única ferramenta para automatizar suas campanhas de:

a média é de 72%

Ao observar os dados gerais de 
uso do RD Station Marketing 
integrado a outros aplicativos,

✔Email Marketing

✔Redes Sociais

✔Mídia Paga

E ainda criar Landing Pages e inserir Botão de WhatsApp 
em poucos passos!

https://rduniversity.com.br/course/curso-analise-de-dados-e-metricas-multiproduct?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://www.rdstation.com/teste-gratis/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://rduniversity.com.br/course/curso-analise-de-dados-e-metricas-multiproduct?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://www.rdstation.com/demonstracao/marketing/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
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7.
PANORAMA DE MARKETING 
POR SEGMENTO
Confira dores, desafios e números específicos dos principais 
segmentos que participaram da pesquisa para um 
benchmarking mais direcionado
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

AGÊNCIAS DE MARKETING

Top 5 estratégias mais utilizadas

Atuação em Redes Sociais 84%

Marketing de Conteúdo 75% 

Mídia Paga 73% 

SEO e tráfego orgânico 54% 

Estratégias de Email 48% 

16% 84%
das empresas bateram 
as metas de Marketing

não bateram as metas

Atingimento de metas em 2022

Quando analisamos as agências parceiras RD Station:

Mídia Paga 88%

Marketing de Conteúdo 87% 

Atuação em Redes Sociais 85% 

Estratégias de Email 85% 

SEO e tráfego orgânico 75% 

27% das Agências de Marketing afirmam não ter uma boa 
integração entre os times de Marketing e Vendas

Conexão Marketing e Vendas

Sobre Email e Automação

As Agências Parceiras RD Station são as que mais criam fluxos de email 
personalizados, de acordo com ações e interesses dos Leads: 65%. 
Considerando o recorte de agências não parceiras, esse número vai para 35%. 
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

28% 26% 
Gerar demanda para vendas Gerar maior visibilidade e 

reconhecimento da marca

Dados RD Station Marketing
Informações estratégicas do segmento de Agências de Marketing 
coletadas em nossa ferramenta:

Como ler esta informação: dos 100% 
de leads gerados pelo segmento de 
Agências de Marketing, ordenamos 
o uso por funcionalidades para você 
fazer um benchmarking e explorar 
mais possibilidades.

Formulário

Lading Page

Facebook Ads

Botão de 
WhatsApp

Pop-up

Média dos Clientes RD Station Agências de Marketing

56,2%

28,1%

60,7%

26%

8,5%

6%

1,2%

7,1%

4,9%

1,3%

Performance de geração de Leads

Os desafios mais relevantes

Outros também aparecem:

Análises aprofundadas

“Cada dia mais estamos olhando para um Marketing menos operacional 
e mais analítico”*

Automação e Inteligência Artificial

“É desafiador utilizar as novas ferramentas de tecnologia de forma 
humanizada. Os clientes querem um chatbot, mas se esquecem do lado 
humano do atendimento”

*A identidade dos entrevistados foi preservada

78% 
das Agências de Marketing que não são parceiras 
RD Station não têm SLA entre Marketing e Vendas. Esse 
número cai para 54% quando analisamos o recorte de 
Agências Parceiras RD Station
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Taxas de Email Marketing

Contas integradas a um CRM de Vendas

Média dos Clientes RD Station Agências de Marketing

Média dos Clientes RD Station Agências de Marketing

Taxa de 
Abertura

Taxa de integração a 
um CRM de Vendas

Taxa de Clique 
por Abertura

49%

45%

18,2%

4,3%

17,8%

4,6%

Mais demanda e visibilidade, como 
conquistou a Agência Layer Up
O Programa de Parceiros da RD Station foi 
fundamental para o crescimento da Layer Up 
e para a construção de nossa estratégia de 
ampliação de visibilidade e geração de demanda. 

Começando pelos treinamentos, que ao longo 
dos primeiros anos foram a nossa base de 
conhecimento. Sem falar da troca de experiências 
com outros parceiros, o que nos proporciona a 
chance de trocar informações em um ambiente 
seguro e respeitoso. Tudo isso nos ajudou 
ainda mais a alçar grandes voos e conquistar 
grandes contas.

Samira Cardoso
CEO na Layer Up, Agência Parceira 
Diamond RD Station

https://marketplace.rdstation.com/parceiro/layer-up/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
https://marketplace.rdstation.com/parceiro/layer-up/?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
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Mais facilidade em atingir metas e foco 
em relacionamento

Confesso que não fiquei surpresa ao notar que 31% das empresas que contam com 
o trabalho de Agências de Marketing bateram suas metas, dado 41% maior em 
comparação com empresas que não têm esse apoio.

As ações de Marketing de uma empresa podem ser bem variadas e nem sempre uma 
empresa vai ter colaboradores que conheçam a fundo cada estratégia.

Também foi interessante notar que as Agências parceiras RD Station trabalham com 
mais intensidade os canais de Email Marketing e WhatsApp. Afinal, a gente não 
pode só gerar Leads — ao conversar com eles, aprimoramos o relacionamento e 
a eficiência. 

Ao se tornar uma parceira RD Station, as Agências recebem treinamentos para 
dominar o uso de nossas ferramentas e plataformas, como RD Station Marketing, 
RD Station CRM e TALLOS, o que permite criar essas estratégias mais eficientes.

Lívia Lima
Gerente de Partner Growth na RD Station

Mais de 2.000 agências de Marketing já são 
Parceiras RD Station

Você sabia que a RD Station tem um programa de 
parceria para Agências de Marketing? Conheça 
alguns dos benefícios:

✔ Mais receita recorrente

✔ Treinamentos exclusivos

✔ Canal próprio de aquisição de clientes

SAIBA MAIS SOBRE ESSA PARCERIA

PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO
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https://materiais.resultadosdigitais.com.br/conheca-o-rd-station-partner-lm?utm_source=pdf_panorama_de_marketing_2023&utm_medium=referral&utm_campaign=br-inb-rdsm-novos_leads-cta_panorama_de_marketing_2023_pdf
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

CONSULTORIA E TREINAMENTO

Top 6 estratégias mais utilizadas

Atuação em Redes Sociais 78%

Marketing de Conteúdo 72% 

Mídia Paga 63% 

Estratégias de Email 53% 

Fluxos de comunicação e Automação de 
ações 

45% 

SEO e tráfego orgânico 45%

Trabalho manual

Apesar de 58% afirmarem que usam WhatsApp com frequência, 
50% ainda fazem envios manuais. Com isso, outra dor aparece forte 
aqui: 55% dos entrevistados sentem dificuldade em criar relatórios e 
análises que comprovem a eficiência das ações de Marketing e 60% 
sofrem com relatórios manuais.

Os desafios mais relevantes 

Também aparecem:

30% 27% 
Gerar demanda para vendas Gerar maior visibilidade e 

reconhecimento da marca

Inteligência Artificial

“Com IA vamos gerar rapidez nas entregas, mas precisamos ter 
cuidado com o valor.”

20% 80%
das empresas bateram 
as metas de Marketing

não bateram as metas

Atingimento de metas em 2022

Implementar estratégias de Marketing Digital

“Entender como trazer um Lead Qualificado e barato, já que os custos estão 
cada vez maiores, e aumentar o engajamento da base para aumentar a taxa 
de conversão.”
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Dados RD Station Marketing
Informações estratégicas do segmento de Consultoria e Treinamento 
coletadas em nossa ferramenta:

Taxas de Email Marketing

Contas integradas a um CRM de Vendas

Como ler esta informação: dos 100% 
de leads gerados pelo segmento de 
Consultoria e Treinamento, ordenamos 
o uso por funcionalidades para você 
fazer um benchmarking e explorar 
mais possibilidades.

Formulário

Lading Page

Facebook Ads

Botão de 
WhatsApp

Pop-up

Média dos Clientes RD Station Consultorias e Treinamentos

Média dos Clientes RD Station Consultorias e Treinamentos

Média dos Clientes RD Station Consultorias e Treinamentos

Taxa de 
Abertura

Taxa de integração a 
um CRM de Vendas

Taxa de Clique 
por Abertura

49%

60%

56,2%

28,1%

42,9%

42,6%

8,5%

6%

1,2%

8,4%

5,1%

1%

Performance de geração de Leads 18,2%

4,3%

18,3%

4,6%
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

ECOMMERCE

Top 5 estratégias mais utilizadas

Atuação em Redes Sociais 89%

Mídia Paga 74% 

SEO e tráfego orgânico 66% 

Estratégias de Email 64% 

Marketing de Conteúdo 59% 

Mais equilíbrio entre os canais

É interessante que exista um maior equilíbrio entre os canais, mesmo 
que o uso de Redes Sociais apareça com maior força. Ecommerce é um 
dos segmentos que mais trabalham gestão de base de contatos (70%) 
e envio de emails para nutrição e relacionamento (88%).

Os desafios mais relevantes 

Aparecem também:

29% 33% 
Gerar demanda 
para vendas

Gerar maior visibilidade e 
reconhecimento da marca

Concorrência do setor

“A sobrecarga de informações e a competição por atenção tornam cada 
vez mais desafiador se destacar e atrair os consumidores.”

38% 62%
das empresas bateram 
as metas de Marketing

não bateram as metas

Atingimento de metas em 2022

Inovação e uso da Inteligência Artificial

“Este é o futuro da automatização do atendimento e do funil de vendas.”

17% 
Inovar nas estratégias 
de Marketing
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Dados RD Station Marketing
Informações estratégicas do segmento de Ecommerce coletadas em 
nossa ferramenta:

Taxas de Email Marketing

Contas integradas a um CRM de Vendas

Como ler esta informação: dos 100% de 
leads gerados pelo segmento de Ecommerce, 
ordenamos o uso por funcionalidades para 
você fazer um benchmarking e explorar 
mais possibilidades.

Formulário

Lading 
Page

Facebook 
Ads

Botão de 
WhatsApp

Pop-up

Média dos Clientes RD Station Ecommerce

Média dos Clientes RD Station Ecommerce

Média dos Clientes RD Station Ecommerce

Taxa de 
Abertura

Taxa de integração a 
um CRM de Vendas

Taxa de Clique 
por Abertura

49%

34%

56,2%

28,1%

69,1%

14,9%

8,5%

6%

1,2%

5,7%

7,9%

2,4%

Performance de geração de Leads 18,2%

4,3%

17,3%

3,7%
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

EDUCAÇÃO E ENSINO

Top 5 estratégias mais utilizadas

Atuação em Redes Sociais 85%

Mídia Paga 81% 

Marketing de Conteúdo 81% 

Estratégias de Email 72% 

SEO e Tráfego orgânico 61% 

Conexão Marketing e Vendas

Há bastante espaço para aprimorar a sintonia entre Marketing e Vendas, já que 
72% dos respondentes desse segmento afirmam não ter acordos (SLA) bem 
definidos entre os times.

Um bom começo seria acompanhando os motivos de perda das oportunidades 
em fase de negociação: só 20% fazem isso com recorrência.

Os desafios mais relevantes 

Também aparecem:

31% 30% 
Gerar demanda para vendas Gerar maior visibilidade e 

reconhecimento da marca

Análise de dados

“Tornar cada vez mais simples e visível a análise de dados.”

33% 67%
das empresas bateram 
as metas de Marketing

não bateram as metas

Atingimento de metas em 2022

Inteligência Artificial

“Acredito que o futuro seja a Inteligência Artificial. Saber trabalhar com ela será 
extremamente necessário.”
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Dados RD Station Marketing

Informações estratégicas do segmento de Educação e Ensino coletadas em 
nossa ferramenta:

Taxas de Email Marketing

Contas integradas a um CRM de Vendas

Como ler esta informação: dos 100% de 
leads gerados pelo segmento de Educação e 
Ensino, ordenamos o uso por funcionalidades 
para você fazer um benchmarking e explorar 
mais possibilidades.

Formulário

Lading Page

Facebook Ads

Botão de 
WhatsApp

Pop-up

Média dos Clientes RD Station Educação e Ensino

Média dos Clientes RD Station Educação e Ensino

Média dos Clientes RD Station Educação e Ensino

Taxa de 
Abertura

Taxa de integração a 
um CRM de Vendas

Taxa de Clique 
por Abertura

49%

53%

56,2%

28,1%

55,6%

33,7%

8,5%

6%

1,2%

6,5%

3,5%

0,7%

Performance de geração de Leads
18,2%

4,3%

18,3%

3,9%
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

ENGENHARIA E INDÚSTRIA GERAL

Top 5 estratégias mais utilizadas

Atuação em Redes Sociais 82%

Mídia Paga 75% 

Estratégias de Email 72% 

Marketing de Conteúdo 68% 

SEO e Tráfego orgânico 63% 

WhatsApp pode evoluir

Apesar de o WhatsApp estar entre os canais mais usados, ele causa bastante dor nos 
entrevistados, entre elas o excesso de esforço manual (74%), a complexidade de mensurar 
resultados (47%) e o pouco conhecimento de boas práticas de uso (25%).

Os desafios mais relevantes 

Outros são:

27% 37% 18% 
Gerar demanda 
para vendas

Gerar maior visibilidade e 
reconhecimento da marca

Criar ou estreitar 
relacionamento com 
contatos

Inteligência Artificial e automação

“Como utilizar da melhor forma a IA para agilizar e automatizar atendimentos 
e qualificações.”

22% 78%
das empresas bateram 
as metas de Marketing

não bateram as metas

Atingimento de metas em 2022

Chatbot e humanização

“Ter a possibilidade de automatizar processos de forma simplificada, ao mesmo 
tempo que simula um humano.”
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Dados RD Station Marketing

Informações estratégicas do segmento de Engenharia e Indústria Geral 
coletadas em nossa ferramenta: 

Taxas de Email Marketing

Contas integradas a um CRM de Vendas

Como ler esta informação: dos 100% 
de leads gerados pelo segmento de 
Engenharia e Indústria Geral, ordenamos 
o uso por funcionalidades para você 
fazer um benchmarking e explorar 
mais possibilidades.

Formulário

Lading Page

Facebook Ads

Botão de 
WhatsApp

Pop-up

Média dos Clientes RD Station Engenharia e Indústria Geral

Média dos Clientes RD Station Engenharia e Indústria Geral

Média dos Clientes RD Station Engenharia e Indústria Geral

Taxa de 
Abertura

Taxa de integração a 
um CRM de Vendas

Taxa de Clique 
por Abertura

49%

51%

56,2%

28,1%

41,9%

30,9%

8,5%

6%

1,2%

14,5%

10,9%

1,7%

Performance de geração de Leads
18,2%

4,3%

18,5%

5,4%
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

FINANCEIRO, JURÍDICO E 

Top 5 estratégias mais utilizadas

Atuação em Redes Sociais 84%

Estratégias de Email 66% 

Mídia Paga 62% 

Marketing de Conteúdo 62% 

SEO e Tráfego orgânico 53% 

Análises que geram dificuldade

Um dos principais problemas é a coleta de dados, uma vez que usam muitas 
ferramentas (56%) e falta entendimento sobre quais Leads são qualificados (52%). 
Considerando a integração com o time de Vendas, essa dor fica ainda mais evidente, 
porque 71% dos respondentes desse segmento não têm SLA definido com Vendas.

Os desafios mais relevantes 

Outros são:

27% 33% 20% 
Gerar mais visibilidade e 
reconhecimento de marca

Gerar demanda 
para vendas

Criar ou estreitar 
relacionamento com 
base de contatos

Reter a atenção dos contatos

“O principal desafio do Marketing Digital é prender a atenção de Leads e 
clientes, está cada dia mais difícil.”

37% 63%
das empresas bateram 
as metas de Marketing

não bateram as metas

Atingimento de metas em 2022

Inteligência Artificial como diferencial

“Usar a IA como instrumento de personalização das ações, e não massificar ainda 
mais a comunicação com nosso público.”

SERVIÇOS RELACIONADOS
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Dados RD Station Marketing

Informações estratégicas do segmento de Financeiro, Jurídico e Serviços 
Relacionados coletadas em nossa ferramenta:

Taxas de Email Marketing

Contas integradas a um CRM de Vendas

Como ler esta informação: dos 100% 
de leads gerados pelo segmento de 
Financeiro, Jurídico e afins, ordenamos 
o uso por funcionalidades para você 
fazer um benchmarking e explorar 
mais possibilidades.

Formulário

Lading Page

Facebook Ads

Botão de 
WhatsApp

Pop-up

Média dos Clientes RD Station Financeiro, Jurídico e 
Serviços Relacionados

Média dos Clientes RD Station Financeiro, Jurídico e 
Serviços Relacionados

Média dos Clientes RD Station

Taxa de 
Abertura

Taxa de integração a 
um CRM de Vendas

Taxa de Clique 
por Abertura

49%

57%

56,2%

28,1%

54,4%

34,7%

8,5%

6%

1,2%

7,3%

3,2%

0,4%

Performance de geração de Leads
18,2%

4,3%

13,9%

5,2%

Financeiro, Jurídico e 
Serviços Relacionados
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

IMOBILIÁRIO

Top 5 estratégias mais utilizadas

Atuação em Redes Sociais 87%

Mídia Paga 72% 

Marketing de Conteúdo 60% 

Qualificação para o time de Vendas 57% 

Estratégias de Email 53% 

Qualificação de Leads sem SLA

É curioso ver que a qualificação de Leads para a equipe comercial é uma das principais 
estratégias do setor, mas 70% não têm SLA com o time de Vendas. Ao mesmo tempo, 
66% do setor usa informações de comportamento e histórico dos Leads para tratar as 
oportunidades vindas do Marketing.

Os desafios mais relevantes 

Também temos:

38% 21% 19% 
Gerar demanda 
para vendas

Gerar maior visibilidade e 
reconhecimento da marca

Criar ou estreitar 
relacionamento com 
contatos

Inteligência Artificial bem utilizada

“Acredito que seja o uso correto de Inteligência Artificial e identificação de 
peças criadas por IA.”

18% 82%
das empresas bateram 
as metas de Marketing

não bateram as metas

Atingimento de metas em 2022

Dependência de redes sociais

“Manter a constância nos resultados conciliando com as mudanças dos algoritmos 
das redes sociais.”
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Dados RD Station Marketing

Informações estratégicas do segmento Imobiliário coletadas em 
nossa ferramenta:

Taxas de Email Marketing

Contas integradas a um CRM de Vendas

Como ler esta informação: dos 100% de 
leads gerados pelo segmento Imobiliário, 
ordenamos o uso por funcionalidades para 
você fazer um benchmarking e explorar 
mais possibilidades.

Formulário

Lading Page

Facebook Ads

Botão de 
WhatsApp

Pop-up

Média dos Clientes RD Station Imobiliário

Média dos Clientes RD Station Imobiliário

Média dos Clientes RD Station Imobiliário

Taxa de 
Abertura

Taxa de 
integração a 
um CRM de 

Vendas

Taxa de Clique 
por Abertura

49%

66%

56,2%

28,1%

33,9%

16,0%

8,5%

6%

1,2%

42,5%

6,9%

0,7%

Performance de geração de Leads
18,2%

4,3%

18,4%

4,8%
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

SAÚDE E ESTÉTICA

Top 5 estratégias mais utilizadas

Atuação em Redes Sociais 86%

Mídia Paga 64% 

Marketing de Conteúdo 67% 

Estratégias de Email 51% 

SEO e tráfego orgânico 49% 

Como comprovar o sucesso do Marketing

51% dos respondentes de Saúde e Estética têm dificuldade em criar relatórios e 
análises que comprovem a eficiência das ações de Marketing. Já 47% encontram 
dificuldade em fazer relatórios, porque o trabalho é muito manual. Mais da metade 
(52%) usa WhatsApp manualmente e isso acaba justificando a dor.

Os desafios mais relevantes 

Outros são:

26% 33% 
Gerar demanda para vendasGerar maior visibilidade e 

reconhecimento da marca

Conteúdo relevante e Inteligência Artificial

“O principal desafio será criar conteúdo autêntico. São muitas Inteligências 
Artificiais generativas surgindo e os conteúdos ficando parecidos.”

28% 72%
das empresas bateram 
as metas de Marketing

não bateram as metas

Atingimento de metas em 2022

Nichos e campanhas direcionadas

“Temos uma fragmentação de nichos e precisamos construir as mais variadas 
personas para o direcionamento de campanhas.”
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

Dados RD Station Marketing

Informações estratégicas do setor de Saúde e Estética coletadas em 
nossa ferramenta:

Taxas de Email Marketing

Contas integradas a um CRM de Vendas

Como ler esta informação: dos 100% 
de leads gerados pelo segmento 
de Saúde e Estética, ordenamos o 
uso por funcionalidades para você 
fazer um benchmarking e explorar 
mais possibilidades.

Formulário

Lading Page

Facebook Ads

Botão de 
WhatsApp

Pop-up

Média dos Clientes RD Station Saúde e Estética

Média dos Clientes RD Station Saúde e Estética

Média dos Clientes RD Station Saúde e Estética

Taxa de 
Abertura

Taxa de integração a 
um CRM de Vendas

Taxa de Clique 
por Abertura

49%

46%

56,2%

28,1%

55,1%

24,4%

8,5%

6%

1,2%

7,6%

11,5%

1,3%

Performance de geração de Leads
18,2%

4,3%

17,9%

3%
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

SOFTWARE E CLOUD

Top 5 estratégias mais utilizadas

Atuação em Redes Sociais 90%

Marketing de Conteúdo 86% 

Estratégias de Email 80% 

Mídia Paga 78% 

Qualificação de Leads para o time de Vendas 73% 

Conexão Marketing e Vendas

Software e Cloud foi o segmento campeão quando perguntamos sobre 
ter SLA com o time de Vendas, 49% possui. Não por coincidência, uma 
das estratégias mais citadas foi fazer a qualificação de Leads para 
o comercial.

Os desafios mais relevantes 

Mas outros também aparecem:

59% 21% 
Gerar demanda para vendas Gerar maior visibilidade e 

reconhecimento da marca

Inteligência Artificial e adaptação às 
mudanças tecnológicas

“Vivendo um grande dilema de como usar a IA da maneira mais 
eficiente e eficaz nos processos do Marketing.”

29% 71%
das empresas bateram 
as metas de Marketing

não bateram as metas

Atingimento de metas em 2022

Jornada e mensuração de dados

“O principal desafio com certeza é mapear o caminho do Lead de uma forma 
efetiva e mensurar estes dados.”
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

Dados RD Station Marketing
Informações estratégicas do setor de Software e Cloud coletadas em 
nossa ferramenta:

Taxas de Email Marketing

Contas integradas a um CRM de Vendas

Como ler esta informação: dos 100% de 
leads gerados pelo segmento de Software e 
Cloud, ordenamos o uso por funcionalidades 
para você fazer um benchmarking e explorar 
mais possibilidades.

Formulário

Lading Page

Facebook Ads

Botão de 
WhatsApp

Pop-up

Média dos Clientes RD Station Software e Cloud

Média dos Clientes RD Station Software e Cloud

Média dos Clientes RD Station Software e Cloud

Taxa de 
Abertura

Taxa de integração a 
um CRM de Vendas

Taxa de Clique 
por Abertura

49%

62%

56,2%

28,1%

45,9%

41,9%

8,5%

6%

1,2%

6,4%

4,2%

1,5%

Performance de geração de Leads 18,2%

4,3%

18,9%

4,7%
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

VAREJO

Top 5 estratégias mais utilizadas

Atuação em Redes Sociais 82%

Mídia Paga 70% 

Marketing de Conteúdo 57% 

Estratégias de Email 41% 

SEO e tráfego orgânico 37% 

Dificuldade nos relatórios

59% do setor sofrem para criar relatórios e análises que comprovem a eficiência das ações 
de Marketing e 60% indicam que as análises ainda são muito manuais. Vale destacar que 
57% relatam ter esse problema por usarem várias ferramentas.

Os desafios mais relevantes 

E ainda:

25% 33% 20% 
Gerar demanda 
para vendas

Gerar maior visibilidade e 
reconhecimento da marca

Inovar nas estratégias 
de Marketing Digital

Automação

“Preciso de métodos mais ágeis e eficazes para atingir resultados.”

32% 68%
das empresas bateram 
as metas de Marketing

não bateram as metas

Atingimento de metas em 2022

Atendimento

“Ser eficiente em entender as demandas dos consumidores sempre será o 
maior desafio.”
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PANORAMA DE MARkETING POR SEGMENTO

Dados RD Station Marketing

Informações estratégicas do setor de Varejo coletadas 
em nossa ferramenta:

Taxas de Email Marketing

Contas integradas a um CRM de Vendas

Como ler esta informação: dos 100% de leads 
gerados pelo segmento Varejo, ordenamos o 
uso por funcionalidades para você fazer um 
benchmarking e explorar mais possibilidades.

Formulário

Lading Page

Facebook Ads

Botão de 
WhatsApp

Pop-up

Média dos Clientes RD Station Varejo

Média dos Clientes RD Station Varejo

Média dos Clientes RD Station Varejo

Taxa de 
Abertura

Taxa de Clique 
por Abertura

56,2%

28,1%

54,9%

24,8%

8,5%

6%

1,2%

7,4%

10,6%

2,3%

Performance de geração de Leads 18,2%

4,3%

19,6%

4,1%

Taxa de integração a 
um CRM de Vendas

49%

42%
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8.
AS TENDÊNCIAS 
DE MARKETING 
PARA APOSTAR
2023 está sendo marcado pela Inteligência Artificial 
mais acessível, além de outras novidades
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AS TENDêNCIAS DE MARkETING PARA APOSTAR

Inteligência Artificial se tornou a bola da vez nas operações 
de Marketing e percebemos isso com a alta aderência 
de uso ao ChatGPT. Já os bots com Inteligência Artificial 
são importantíssimos para humanizar as comunicações e 
melhorar as taxas de conversão em toda a jornada do Lead.

Atuação omnichannel, quando feita com plataformas bem-
escolhidas, também melhora a produtividade, unifica os 
canais e facilita a análise de resultados — isso vale, inclusive, 
para sanar a dor de medir resultados de WhatsApp.

Inteligência Artificial 
para mais produtividade, 

como ChatGPT e bots

Social selling

Conteúdo 
em vídeo

Product-Led Storytelling 
(Storytelling guiado 

pelo produto)

Atuação omnichannel, com 
canais de contato além do 

Email, como WhatsApp 
e Redes Sociais

Relacionamento via bots 
(robôs) para automatizar 

a comunicação com 
Leads e clientes

Storytelling 
com dados

User-generated content 
(conteúdo gerado pelo usuário)

73%

46%

40%

37%

34%

32%

26%

24%

1675 respondentes (resposta múltipla)

Quais serão as principais tendências 
de Marketing nos próximos anos?
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AS TENDêNCIAS DE MARkETING PARA APOSTAR

Conteúdo em Vídeo é uma necessidade para quem aposta em redes 
sociais e mídia paga. Mas ele vai bem em toda estratégia, inclusive 
em blogs, sites e até mesmo para envios de email e WhatsApp.

Storytelling com Dados tem muito a ver com o que fizemos em todo 
o Panorama de Marketing 2023, quando contamos como o Brasil faz 
Marketing por meio de números. Sua empresa pode usar a estratégia 
para ganhar mais relevância no mercado.

Bots como aliados! Além de melhorar a comunicação e torná-la mais 
personalizada, com eles você pode qualificar Leads, entregando 
oportunidades melhores ao time de Vendas.

Social Selling representa a arte da venda nas redes sociais. Sua marca 
deve criar interações com o público para construir relacionamentos 
duradouros, assim a venda é uma consequência. 

Product-Led Storytelling nada mais é do que fazer conteúdos que 
sanem dores contextualizados com seus produtos e serviços, criando 
uma conexão mais fina sem ser tão direta. Quem faz Inbound pode e 
deve explorar a tendência.

Conteúdo gerado pelo usuário tem muitas facetas. Depoimentos 
de clientes nas suas páginas, vídeos de consumidores falando da 
experiência com sua marca nas suas redes, histórias de sucesso no 
blog ou mesmo avaliações no seu site. A gente gosta de opinião na 
hora de comprar algo, pense nisso.
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A Inteligência Artificial potencializando 
Marketing e Vendas

Este Panorama mostrou que a maioria dos times de Marketing 
tem usado ferramentas de Inteligência Artificial para aumentar 
a produtividade. Esse uso tem tudo pra continuar forte por ser 
uma alavanca de eficiência, mas junto dele vêm outros casos 
igualmente importantes.

O segundo uso que ressalto é a Inteligência Artificial para geração 
de insights. Na prática, um robô de IA que é treinado a partir de 
diversos dados pode, por exemplo, indicar quais foram as campanhas 
que melhor performaram. Saber fazer perguntas é um diferencial 
para ter sucesso nesse caso de uso!

No uso de IA treinada com robôs de conversa, se a sua equipe 
tem um guia de tom e voz que precisa ser replicado em diversas 
comunicações, ela pode ser usada como facilitadora.

Seu time de Vendas tem dificuldades em encontrar os melhores 
argumentos possíveis para os clientes? A IA pode ser um assistente 
de vendas em tempo real, que, durante o processo, tira dúvidas do 
produto. Esse caso de uso tem um valor enorme pela capacidade de 
oferecer um agente especialista disponível 24h para interagir.

Um parênteses importante aqui: treinar a Inteligência Artificial 
é sempre mais seguro do que usar uma IA não treinada. Com a 
Inteligência Artificial não treinada, você corre o risco de plagiar 
conteúdos ou receber respostas inventadas que fogem da realidade.

É por essa razão que aqui na RD Station estamos trabalhando para 
trazer uma Inteligência Artificial que facilite esses usos que citei 
com mais segurança. Pois é: muito em breve você vai poder treinar 
uma IA para estar à frente desses casos de uso que mencionei.

Beatriz Costa
Head de Product Marketing na RD Station
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CONCLUSÃO



tempo (e dinheiro), sem muitos resultados. WhatsApp é mais certeiro 
com automação e segmentação, e até mesmo com plataformas 
omnichannel. Não espere demais para aprimorar o uso do WhatsApp.

✔ Fazer Marketing e não analisar resultados com frequência é um 
grande problema. Sem análises e sem relatórios, não há melhoria 
na operação, porque não há visão de quais alavancas puxar ou que 
parte do funil otimizar. Além disso, ferramentas integradas trazem 
dados mais confiáveis para tomar as melhores decisões. Como estão 
suas análises?

✔ Inteligência Artificial é uma impulsionadora de produtividade 
através de geração de conteúdos e de insights, e da possibilidade 
de treinar times de Marketing e Vendas de forma escalável. Porém, o 
segredo para ter eficiência com IA é usar boas ferramentas integradas 
aos seus sistemas, e que sejam treinadas pela sua empresa. É assim 
que você minimiza os riscos dessa tecnologia.

Bom trabalho!

Robinson Friede
Diretor de Geração de Demanda 
na RD Station

Conclusão

Foram muitos dados para que pudéssemos entender o cenário do 
Marketing brasileiro. Para finalizar o Panorama de Marketing 2023, 
não vamos trazer nenhuma receita pronta de sucesso, mas alguns 
questionamentos para que você reflita, junto do seu time.

Vamos lá?

✔ Inbound Marketing é feito a partir de pilares, como conteúdo, 
relacionamento, automação, análise. Ao priorizar apenas um canal, 
como Redes Sociais, podemos deixar passar oportunidades de 
conduzir os Leads (ou futuros Leads) numa jornada de nutrição que os 
levem até o momento de compra. Fora a sobrecarga de trabalho sem 
Automação de Marketing. E aí, como estão seus demais canais, além de 
Redes Sociais?

✔ É ótimo que os times de Marketing também respondam por metas 
de Vendas, criando uma operação que olha para o funil integrado 
de ponta a ponta. Mas para que a operação faça mais sentido e traga 
bons resultados, a conexão entre os times é imprescindível, das metas 
definidas em conjunto às reuniões frequentes e uso de ferramentas 
integradas. O quanto sua empresa está avançando nisso?

✔ O WhatsApp é uma das principais ferramentas para que as marcas 
possam usar o potencial das conversas para gerar mais conversão. 
Porém, o disparo manual de WhatsApp só faz os times gastarem 



94PESQUISA PANORAMA DE MARKETING — 1ª EDIÇÃO

NOSSA 
METODOLOGIA
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NOSSA METODOlOGIA

Pesquisa quantitativa aplicada via questionário online com 
profissionais de Marketing de todo o Brasil. Ao todo, foram 
1.675 respondentes de todas as 5 regiões:

90% de nível de confiança e 2% de margem de erro

Perfil dos respondentes

Quanto aos cargos, temos:

25% 

44% 

24% 

20% 

21% 

10% 

atuam com Marketing entre 1 a 3 anos

Cargos de decisão (Líderes, Sócios, 
CEOs ou proprietários)

têm mais de 6 anos no Marketing

Analistas e Assistentes

entre 3 e 6 anos atuando com Marketing

Profissionais de Marketing autônomos

NORDESTE
9% 

SUDESTE
54% 

CENTRO-OESTE
6% 

NORTE
2% 

SUL
29% 
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NOSSA METODOlOGIA

Dados do RD Station Marketing

Também trouxemos dados relacionados ao uso do 
RD Station Marketing, nossa ferramenta de Automação São dados de 
clientes dos planos Pro e Advanced referentes ao ano de 2022. 

Nestas análises foram considerados mais de:

16 

332 

bilhões de emails enviados

milhões de conversões de Leads

PARA SABER:

Empresas de Pequeno Porte: de 1 a 50 colaboradores

De Médio Porte: de 51 a 100

De Grande Porte: acima de 101

Times de Marketing Pequenos: de 2 a 10 integrantes

Times Maiores: acima de 11 integrantes



Conheça o universo RD Station Siga a gente nas redes sociais

Resultados DigitaisA RD Station é líder em soluções de tecnologia para Marketing 
Digital e Vendas no Brasil. Por meio de nossa plataforma de 
Automação de Marketing e Vendas e da divisão de conteúdo, mídia e 
educação, nossa missão é empoderar heróis e heroínas que fazem a 
economia crescer.

São mais de 45.000 clientes em cerca de 40 países. Com o 
RD Summit, o maior evento de Marketing, Vendas e Inovação da 
América Latina, que é outra realização da RD, são mais 100.000 
participantes em todas as 9 edições realizadas até 2022.

APOIADORES

RD Station

https://tallos.com.br/
https://www.lexos.com.br/
https://www.totvs.com/
https://www.exactsales.com.br/
https://www.linkedin.com/showcase/resultadosdigitais/
https://www.instagram.com/resdigitais/
https://www.youtube.com/@resultadosdigitais
https://www.tiktok.com/@resultadosdigitais
https://twitter.com/ResDigitais
http://www.linkedin.com/company/rd-station/
https://www.instagram.com/rdstation/
https://www.youtube.com/@RDStationBrasil
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