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Analisamoso
comportamento de
milhoes de usuarios para
descobrir as melhores
estrategias de Geracao
de Leads no Brasil

@ 2211 %+ 151MM % 2,6 MM

sites de
analisados ac

Periodo de analise: Ol de janeiro de 2022 a 31de dezembro de 2022

Os dados utilizados neste relatorio foram
coletados a partirdo chatbot de Marketing
Conversacional dalLeadster, queinicia
conversas proativas e personalizadas com os
visitantes de um ssite, melhorando osindices
de conversao e qualificacao.

Todos os dados sao andénimos para proteger
a privacidade de nossos clientes.

Uma parceria:
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Entendendo a
Taxa de Conversao

Conversao, no marketing digital, € uma acao que o usuario
realiza dentro de umssite, landing page ou campanha.

Essa acao variaconforme os objetivos daempresa, e

pode serdesde uma solicitacao de orcamento ate a
concretizacao de umavenda.

,neste estudo, representaarelacao
entre o numero de usuarios que acessou o site ou
visualizou determinada campanha - e agueles gue
efetivamente converteram na oferta.

Taxa de conversao = conversoes/total de visitantes
ex: (120 conversoes/800 visitantes)=0,15=15%

Por gue acompanhar
a Taxa de Conversao ?

A taxa de conversao € a métrica mais importante
de um site, ja que ajuda a demonstrar a efetividade
da estratégia de marketing.

Eemum mercado de alta competitividade, como
€ o de geracao deleads, € muitoimportante
entender se a conversao do seu site estaacima ou
abaixo da méedia do mercado.

As campanhas estao atraindo as pessoas certas? O site esta levando o usuario atomara
acao desejada? Tudoisso pode serrevelado com a ajuda da taxa de conversao.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent
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Essa comparacao entre seusresultados e os de outras
empresas do mesmo segmento nao € mera vaidade.
Ela € essencial para obter novos insights, encontrar
pontos de melhoria e desenvolver planos de acao.

Esse € o nosso objetivo com o Panorama de Geracgao
de Leads: trazer um tipo de benchmarking muito
comum no mercado norte americano e europeu para o
ecossistema de marketing brasileiro.

A

Antes de mergulhar neste estudo, € importante pontuar que foram
consideradas apenas as conversoes de fundo de funil (visitantes para
propostas, demonstracdes, pedidos de orcamentos, agendamento
dereunides e vendas). Optamos por excluir as landing pages de topo
de funil (download de e-books e outros materiais), que possuem taxas
de conversao mais altas e poderiam enviesar os resultados.

Bora pros dados? Boa leitura!

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent



performance

Panorama de Leads
no Brasil: Analise Geral

3,19% e aTaxa de Conversao
mediana de acessos em leads no Brasil

Taxa de Conversao

Mediana por parcela dos sites analisados

Seguindo uma tendéncia global, esta edicao do
Panorama de Geracao de Leads mostrouuma
queda na taxa de conversao dos sites, que

i passou de 3,81% para 3,19%.
Essa queda € oreflexo de um mercado cada vez
mais competitivo e saturado, que demanda
solucdes criativas em
3,19%
NEW
1,12%
' Novidade!
2211sites ST e goR Nesta edicao, além de trazer o resultado médio,
anallsados trouxemos também os resultados das empresas
: o com a melhor performance (para vocé saberonde
‘ bottom performers - sites com desempenho inferior . .
mirar) e das empresas com a pior performance
@ mid performers - sites com desempenho médio (paraalertar quando a sua estratégia precisa de
. top performers - sites com desempenho superior uma muda nga radical)-
Taxa de Conversao por Canal
Mediana por canal de conversao, por parcela dos sites analisados (top-mid-bottom performers)
Meta Ads
LinkedIn Ads
Google Ads
Geral
Direct 8
Organico Q

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

() bottomperformes @ midperformers @) top performers
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O segmento com a maior taxa
de conversao é o Juridico,com 5,12%

Taxa de Conversao por Segmento

Mediana por segmento

5,12%

4,00% 4,02%
3,76%

3,19% O (composto
cao 272% principalmente por escritorios de advocacia)
2,46% POSSUi as maiores taxas de conversao entre
todas as empresas analisadas. Na sequéncia,
com taxas de conversao muito proximas,

2,91%

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

ke temos os segmentos de Servicos (4,02%) e
(4%).

Jaosegmento ,repetindo o

A 8 EBE d T ® & 5 padrao do ultimo estudo, ficou com o menor
resultado: 1,53% de conversao.

0 2 & 0 > > © & ©

o‘ §"§ & 4@‘ Qv ‘06&0 v&& 00@ &c‘}o& ’b&e« %06\0’0 \\\i‘\&o
=) Q &
\(0 800 on < 8060
S S

A Leadster

O objetivo de uma estratégia de
otimizacao de conversao (ou CRO) e
melhorar a experiéncia do usuario e gerar
mais conversoes, sem necessariamente
aumentar o investimento ou o volume de
trafego que o site recebe atualmente. v

Aborde os visitantes do seu site de forma

proativa e personalizada, aumentando em Saiba Mais
até 3x o volume de leads qualificados.

>- Leadster  HubSpdt @ rockcontent
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Meta Ads € o canal com a melhor

taxa de conversao, 4,23%

Taxa de Conversao por Canal

Mediana, comparagao com Panorama 2021

2023 2021
Meta Ads N 4,23%
2,26%
LinkedIn Ads in 3,59%
2,31%
Google Ads A\ 3,22%
3,31%
3,81%
Direct 2 2,44%
3,00%

Organico Q 2,24%

2,94%

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

n LinkedIn Ads

O LinkedIn Ads apesar de pouco explorado
no Brasil, se demonstra um dos melhores
canais para geracao deleads B2B. Isso pode
ser explicado pelo seu alto poderde
segmentacao dentro da plataforma. Sua taxa
de conversao teve um crescimento de
2,31% em 2021 para 3,59% em 2023.

E Acesso Direto

Além do endereco digitado nabarrade
busca, um acesso sinalizado como direto
pode ter origens como redes sociais,
WhatsApp ou arquivos offline, como PDFs e
planilhas. Por este motivo, ele pode sercon-
siderado uma caixa preta para muitas empre-
sas. A conversao mediana deste canal
passoude 3% para2,44%.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent

m Meta Ads

Mesmo comum alto volume de conversoes,
um ponto de atencao éemrelacaoa
intencao de compra e maturidade dos
leads, que costumam ser menores nas redes
sociais do que nos canais de busca,
aumentando o nivel de dificuldade no
fechamento davenda.

A Meta Ads (ou Facebook Ads) destacou-se
nesse estudo como o canal com a melhor
taxa de conversao, 4,23%. O resultado
surpreendeu principalmente comparado ao
Panorama 2021, quando a plataforma ficou
em ultimo lugarno ranking, comuma
conversaode 2,26%.

n Organico

Frequentemente, o usuario que acessaum
site de forma organica ainda esta dando os
primeiros passos na jornada de compra,
precisa passar porum processo de edu-
cacao até avenda. Ataxa de conversao
deste canal teve uma quedade 2,94 % para
2,24%.



Google Ads

O Google Ads foium dos canais que sofreram
uma queda de performance desde a edicao
anterior do Panorama, passando de uma con-
versao medianade 3,31% para 3,22% - € per-
dendo alideranca doranking paraaMetaAdse
LinkedIn Ads.

Essa queda é uma tendéncia global, conforme
observado no principal estudo de performan-
ce no Google Ads, realizado pela

A pesquisarevelou que aconversao de aces-
sos emleads neste canal caiuem21dos 23
segmentos analisados.

Isso pode serexplicado pelo alto volume de
empresas migrando para o digital, causando
um grande aumento na concorréncia. Basta
pensar no comportamento do usuario quando
fazuma pesquisano Google: ele se depara
com cadavezmais opcoes e, a0 mesmo
tempo em que acessa o seusite, tem os sites
dos concorrentes abertos emoutras abas do
navegador.

Os Social Ads (Meta e LinkedIn) foram os unicos que ganharam performance desde a ultima edigao
do Panorama de Geracao de Leads. Enquanto especialistas apontam uma saturagcao desses
canais (somada as novas leis de privacidade e extingao dos cookies third-party), o estudo mostra
gue ainda podem existir possibilidades nao exploradas nessas plataformas.

Conversao no desktop segue superando
o mobile, mas diferenca diminui

Taxa de Conversao por Dispositivo

Mediana por dispositivo / top-mid-bottom performers

Desktop

bottom
1,30%

middle

3,66% G 3.66%

mediana desktop

top

Nao € novidade que a experiénciade
conversao - e portanto as taxas de conversao
- sejam melhores no desktop do que nos
dispositivos moveis. Mas essa diferenca esta
encolhendo, o que poderevelarumesforco
recente dasempresasemmelhorara
experiéncia mobile para o usuario.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent

Mobile
bottom
1,10%
middle
G 3.33%
3,33%
mediana mobile top

8,10%

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022
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60% dos sitesrecebem menos
de 1000 acessos por mes

. 3 - 6mil 8,64%
Sites por Volume de Acessos ; 1;“' : e
Porcentagem de sites pela volumetria de acessos, considerando 2221 sites analisados phhall .
10 - 20mil 3,48%
20 - 30mil 2,26%
30 - 90mil 0,95%
90 - 500mil 0,45%
59,34% 20,67%
Dados Extraidos pelaLeadsterem 2022
Até 1mil acessos 1mila 3mil acessos 3milalOmil  +de10mil
A maior parte das empresas analisadas
neste estudo ainda possui um baixo volume
de trafego. 80% ficam abaixo dos 3000 O baixo nUmero de acessos estad muito relacionado a
acessos mensais, e 60% nao Chegam a imaturidade digital das empresas brasileiras, assunto

atingir 0s 1000 acessos que iremos aprofundar mais a frente.

Organico representa o maior trafego,
com 35,29% dos acessos

Acesso por Canal Linkedin Ads
Dados Extraidos pela Leadsterem 2022 0,05%
Q & & 0 8
35,29% 26,66% 12,93% 5,87% 19,21%
Organico Google Ads Direct Meta Ads Outros*
Apesarde terficadocomapiortaxade O dado demonstra que as empresas estao
conversao do estudo, o canal organico € o que utilizando estrategias de SEO e Inbound
leva mais acessos aos sites das empresas Marketing para geracao de trafego e atracao
brasileiras (35,29%,). de leads no topo do funil, masaindatém
dificuldade em conduziresses leads até a
venda.

Os canais de midia paga aparecemem
Lembre-se: Quanto maior o volume de acessos de segundo Iugar tendo o Google Adscomo o

um canal, maior € o impacto que temos ao melhorar S : .
sua taxa de conversao. Os canais que geram mais prlnC|pa| foco dosinvestimentos (26,66% dos

trafego devem ser o foco principal da sua estratégia acessos).
de otimizacao de conversao.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent



Facaum Teste Gratuito

Google Ads € o canal que mais
gerou leads para empresas brasileiras

Numero de Leads Gerados - Representatividade por Canal

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

LinkedIin Ads 0,03%
890 leads

O+
oo

Q

19,20%
506.866 leads

29,52%
779.293leads

Google Ads Organico Direct Meta Ads Outros*

Apesar de o canal organico geraramaior
parte dos acessos aos sites brasileiros,
quando o assunto é geracao deleads, o
Google Ads sainafrente. O canal é
responsavel por 28,16% dos leads gerados,
contra19,20% do organico e 10,33% da Meta,
canal que possuia melhortaxa de conversao.

>- Leadster  HubSpdt @ rockcontent
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Acessos via mobile aumentaramem

14,11% de 2021 para 2022

Acesso por Dispositivo

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

(] [

64,45%

Mobile

O mobile javeio com forcana primeira
edicao do Panorama de Geracao de Leads,
representando 56,48% dos acessos.

Em 2023, ainda mais pessoas estao
acessando os sites via dispositivos moveis.
A porcentagem de acessos mobile ja chega
a64,45%.

A maioria dos acessos e
via mobile, mas a
conversao e 10% menor
que no desktop.

Mobile representauma porcentagem cada
vez maior de acessos nos sites brasileiros.
Mas, por mais que a diferenca esteja
diminuindo, o desktop ainda sai na frente
quando o assunto é conversao. Epodemos
ver gue o mesmo padrao serepeteem
diferentes canais e segmentos de mercado.

Esses dadosrevelam a necessidade de que
as empresas sigaminvestindo em otimizacao
de conversao, para que a experiéncia nesse
tipo de dispositivo - cada vez mais utilizado
paraanavegacao - nao impacte
negativamente a conversao.

HubSppt
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35,55%

Desktop

Em alguns segmentos especificos, o numero
vaia 85%. Isso reforca aimportanciade
pensaruma estratégiade trafegoe
conversao mobile-first, ou seja, criada para a
experiéncia de acesso nos smartphones.

Taxa de Conversao por Canal por Dispositivo

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Desktop
LinkedIln Ads
3,66% | )
mediana desktop in 10,48%
Meta Ads
ST B (o] 8,24%
Google Ads
& 4,74%
Geral
(] %  3,66%
Direct
& 2,46%
Organico
o} 2,34%
Mobile
3,33%
mediana mobile LinkedIn Ads
in 7,09%
Meta Ads
QN 4,44%
Google Ads
& 2,84%
Geral
G %  3,33%
Direct
& 3,25%
Organico
o} 2,21%



67,16% dos visitantes utilizam
o0 Google Chrome como navegador

Porcentagem de Acesso por Navegador

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022 Y Samsung Internet 3,34%
@ Edge 4,21%
® Firefox 1,92%
© Opera 0,68%

@ @ [
{3 Outros 0,46%
67,16% 13,26% 10,79%
Google Chrome Safari Android Webview

O Googlle. Chrome e‘o navegador preferido Vocé pode focar seus testes de usabilidade no Chrome

dos usuarios, muito a frente das outras e no Android para garantiruma boa experiéncia de

opc;c")es dispom’veis naweb. navegacgao paraamaioria dos seus visitantes.

Porcentagem de Acessos Mobile por Sistema Operacional

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Outros
0,05%
I 3
78,16% 21,81%
Android iOS

Ja quanto ao sistema operacional, o mais
utilizado pelos usuarios brasileiros € o
Android, concentrando 78,16% dos acessos.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent



55% dos usuarios que acessam
os sites pesquisados tém idades
entre 18 e 34 anos

Porcentagem de Acessos por ldade

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

26,26% 28,88% 19,53% 12,16% 7,80% 5,37%

18-24 anos 25-34 anos 35-44 anos 45-54 anos 55-64 +65

Porcentagem de Acesso por Sexo

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Afaixa etaria mais ativa online esta entre 25
a 34 anos (28,88%), que reune pessoas com
maior poder de decisao ouinfluénciano

processo de compra.
54,07% 45,93%
Jaemrelacao ao sexo, as mulheres sao
maioria online, representando 54,07%
dos acessos.
feminino masculino

A Reg |5 O S U d este Porcentagem de Acessos por Regiao
representa 52,37%
dos acessos

Aregiao Sudeste € a mais ativa online, gerando
52,37% dos acessos de todo o Brasil.

Sudeste 52,37%

De acordo com os dados da base esses Su 17,78%
7 A c - c Nord 16,92%
usuarios tém origem principalmente no estado C:;::_t;ste B
de Sao Paulo que, sozinho, representa 31,19% X —
orte 5,06%

dos acessos.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent



Indice de Maturidade Digital

das empresas brasileiras € de 7,83,
comdestaque para os segmentos
de Software e Financeiro

Estaedicao dp Panoramla de Geragao dAe indice de Maturidade Digital
| eads traz mais uma novidade paravoce . indice de maturidade digital do mercado brasileiro

desenvolvemos umindice para calculara
maturidade digital das empresas

brasileiras. 7 y 83

Esta nota é reflexo de algunsindices:
investimento em midia paga, porcentagem

de URLs parametrizadas - € o que estamos "3 \ "s \ &7 \
chamando de Maturidade em Midia Paga -,

quantidade de acessos organicos - Midia Paga Organico Vendas
Maturidade Organica - e integragao com URLsparametizadas organicos. deCAMe automagde
outros sistemas, como CRMs de vendas e

softwares de automacao - Maturidade em Dados Extraidos pelaLeadster em 2022
Vendas.

Entre as empresas com o melhorresultado, destacam-se as do segmento
de Software (9,20) e Financeiro (9,07)

- Leadster  HubSppt @ rockcontent
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82,86% das empresas investem
em midia paga, 17% nao fazem
nenhum investimento

Investimento em Midia Desde a primeira edicao do Panorama,

Porcentagem de sites por valor de investimento cresceuaporcentagem de empresas que
fazeminvestimentos em midia paga (de
76,87% para 82,86%). O dado foi extraido de
uma pesquisarealizadacom mais de 2000
empresas parceiras da Leadster.

39,47% 43,39% 17,14%
Este é umreflexo da aceleracao dos
negocios digitais e representa uma evolucao
na maturidade digital das empresas
AtéR$1000 Superiora R$1000 N3o Investe braS”eIraS'

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Empl‘esaS braS|Ie|raS eStéo Apesar do crescimento, grande parte ainda
S . fazinvestimen imidos, reservand
dlgltalmente Mmals maduras, rrawenosgce R;Ltggé porﬁése;zraaas acc);ées
’ V4 de midia. 17,14% nao inv m.
mas este € s6 o comego S RO TESE

do caminho

As empresas brasileiras estao se

digitalizando. Esse fato fica claro quando

vemos crescer os investimentos em geracao

de leads e 0 aumento da competicdo online. Maturidade Digital por Segmento
Mas a mudanga acontecea paSSOS |entOS, e indice de maturidade digital do mercado brasileiro por segmento
ainda existe umlongo caminho a percorrer.

Esta edicao do Panorama mostra que

H  Software 9,20
apenas 43,85% dos acessos gerados via
Google e 52,74% dos acessos gerados via ® Financeiro 9,07
Facebook possuem utms configuradas _
corretamente. Isso significa que metade das il Fducacional 8,50
empresas podem nao terideia de onde qfF  Agéncia 2
estaovindo 0s seus acessos e conversoes.

o=| B2B 7,97
O processo de venda gque se desenrola apos .
a geracao do lead também precisa se = YendadeSenvicos 4o
profissionalizar. Apenas 46,90% das 2211 N 710
empresas pesquisadas possuem
integracoes com CRMs de vendas ou B  VendadeProdutos 6,63
softwares de automacao de marketing. O i e s 53
que quer dizer que existe um grande buraco :
no tratamento, nutricao, distribuigao desses Dados Extraidos pela Leadster em 2022
leads e, conseguentemente, no fechamento
dasvendas.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent



Veja os resultados
do seu segmento:

Quer conferir os resultados do seu segmento?

- Leadster

Software

HubSpdt
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Panorama de Leads:
Segmento Agéencias

O gque é o Segmento de Agéncias?

Agéncias de marketing sao empresas que atuam

de forma terceirizada desenvolvendo campanhas

e estrategias de marketing e Co_munlciac;ao para O segmento de Agéncias ndo constava na base

outras empresas ou profissionais autonomos. de dados do Panorama 2021, portanto ndo
faremos uma analise historica deste segmento.

Se asuaempresatem essas caracteristicas,

vamos conheceraquio trafego e comportamento

de conversao de 84 empresas deste segmento

emnossa base.

Taxade Conv_erséo Ageéncias MercadO COmpetitiVO
Mediana por parcela dos sites analisados mantém 2 COnve rSéQ de
Ageéncias abaixo da
mediana geral

top

5,98%

performance

Um levantamento realizado pela Federacao
Nacional das Agéncias de Propaganda
(Fenapro) mostra que existem mais de 17 mil
Agéncias espalhadas pelo pais. Emum
mercado competitivo como este, onde a

2,91%

1,10%

£
o
-
-
o
o]
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bottom i top precificacao e as entregas de valor constantes
sao determinantes para a manutencao dos
bottom performers - sites com desempenho inferior Clientes, aconversao também é um desafio.
@ midperformers - sites com desempenho médio Oresultado do segmento fica abaixo da
top performers - sites com desempenho superior mediana geral, com 2,9]% das Agéncias

contra 3,19% do Panorama geral.

NEW

Novidade!

Nesta edicao, além de trazer o resultado
medio, trouxemos também os resultados das
empresas comamelhorperformance (para
vOCé saber onde mirar) e das empresascoma
pior performance (para alertar quando a sua
estratégia precisa de uma mudanca radical).

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent



Taxa de Conversao Agéncias por Canal

Mediana por canal de conversao, por parcela dos sites analisados (top-mid-bottom performers)

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

%

bottomperformes @ midperformers @) top performers

O canal com melhor desempenho
no segmento de Agencias € o Meta
Ads,com 6,62%

Taxa de Conversao por Canal - Agéncias

Taxa de Conversao por canal de origem, segmento agéncias

O Meta Ads destacou-se como o canalcom
MetaAds  OQ 6,62% a melhor taxa de conversao medianano
segmento de Agéncias (6,62%).
Google Ads A\ 3,66%
Atras apenas do segmento Financeiro, as
Agéncias possuem os melhores resultados
dentro do canal, demonstrando a sua

Geral 2,91%

Direct | & 3,63% expertise e maturidade no planejamento e
execucao das campanhas, expertise que faz
Organico | Q 2,25% parte do seu pacote de servigos.

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

leads + qualificados

A Leadster

leads

Descubra como aumentar

a captacaodeleads
qualificados e otimizar as
campanhas de marketing

fosseuscientes
VER DEMONSTRACAO

>- Leadster  HubSpdt @ rockcontent
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Na contramao do mercado, Agéncias
tém conversao mobile maior que desktop

Taxa de Conversao por Canal por Dispositivo Seg. Agéncias

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Desktop
3 ,19% Meta
mediana desktop xR

Direct

A
Geral
> %
Google

&
Organico

Na contramao de praticamente todos 0s
segmentos pesquisados, entre as Agéncias a
conversao mobile € maior que no desktop. Um
fator gue pode explicar esse fendbmeno € o maior

38,07% dos acessosno
segmento de Agencias
vém dabusca organica

Acessos por Canal - Segmento Agéncias

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Q &

38,07% 35,76%

Organico Google

O canal organico tema pior conversaono
segmento de Agéncias, no entanto, a maior parte
dos visitantes (38,07%) chegam por este canal.

O dado demonstra que as Agéncias estao

0,00%

2,54%

3,19%

4,00%

2,99%

investindo mais que ameédiadomercadoem SEO e
Inbound Marketing, mas ainda tém dificuldade em

gerar conversoes a partir do trafego organico.

>~ Leadster  HubSppt

) rockcontent

Mobile
4,52%
mediana mobile Meta
() 7,32%
Direct
& 4,66%
Geral
> % 4,52%
Google
& 4,05%
Organico
o} 1,96%

indice de conversao dos acessos comorigem
em campanhas nas redes sociais (emespecial o
Facebook e olnstagram) que, via de regra,
acontece emdispositivos moveis.

Lembre-se: Quanto maior o volume de acessos
de um canal, maior € oimpacto que temos ao
melhorar sua taxa de conversao. Os canais que
gerammais trafego devem ser o foco principal
da sua estratégia de otimizacao de conversao.

Meta

2,12% LinkedIn
0,02%

(o) o+

O (u]u]
13,08% 10,94%
Direct Outros*

Agéncias tambéminvestem acima damedia
nacional em geracao de trafego a partirdo
Google Ads, ficando atras apenas dos
segmentos Juridico e Venda de Produtos quando
O assunto € aquantidade de acessos gerados por
este canal.



Google Ads € o principal canal de geragao
de leads das Agéncias brasileiras

N° de Leads Gerados: Representatividade por Canal - Seg. Agéncias

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

O+
oo

& A Q

33,05%
37.961leads

21,94%
25.204 leads

1,29%
12.963 leads

4,78%
5.491

Google Ads Direct Organico MetaAds

Apesar de abusca organica gerar a maior parte
dos acessos aos sites das Agéncias, quando o
assunto € geracao de leads, o Google Ads saina
frente. O canal e responsavel por 33,05% dos
leads gerados, contra11,29% do organico e
4,78% da Meta, canal que possui a melhor taxa
de conversao.

Ageéencias tem 61,17% de
acessos mobile

Acesso por Dispositivo - Segmento Agéncias

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

(] (]

61,17%

Mobile

Aporcentagemde acessos mobile no
segmento de Agéncias esta proxima da media
geral (inclusive um pouco abaixo, com 61,17% nas
Agéncias e 64,68% no geral).

) rockcontent

>~ Leadster  HubSppt

28,94%
33.246 leads

Outros*

38,83%

Desktop

O dado chama ainda mais atencao para o fato
de a conversao mobile neste segmento sermais
alta do que aconversao no desktop, o que pode
serum sinal de uma boa experiéncia de acesso
nos smartphones.



30,69% dos acessos
do segmento de

Agénciasvemde
usuarios que possuem
entre 25 e 34 anos

Porcentagem de Acessos porldade - Seg. Agéncias

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

26,17% 30,69% 19,84% 11,55% 6,88% 4,88%

18-24 anos 25-34 anos 35-44 anos 45-54anos 55-64 +65

Ainformacao segue atendéncia geral do
mercado - inclusive em termos de sexo. Assim
como na media brasileira, mais de 50% dos
acessos sao de mulheres.

Porcentagem de Acesso por Sexo

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

54,07% 45,93%

feminino masculino

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent



As Agéncias estao Indice de Maturidade Digital
entre as empresas com

maior maturidade

digital, com destaque

paraum processo de

vendas bem alinhado 7

8,07

Midia Paga
Investimento e % de
URLs parametrizadas

O indice de Maturidade Digital do segmento é

de 8,07. Este resultado € uma media entre os

indices de Maturidade em Midia Paga (6,5), .8
Maturidade Organica (8,8) e Maturidade em | \
Vendas (8,9).

Organico
% de acessos

As Agéncias se destacam principalmente na organicos
profissionalizacao do processo de vendas, ja

gue mais de 50% utilizam CRMs ou ferramentas

de automacao de marketing.

8,9 \

Vendas

NEW Integragédo com sistemas
de CRM e automagéao

Novidade! Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Nesta edigao, trouxemos para vocé uma analise
do Indice de Maturidade Digital das empresas.

Estanota é reflexo de algunsindices:
investimento em midia paga, porcentagem de
URLs parametrizadas - € o que estamos
chamando de Maturidade em Midia Paga -,
quantidade de acessos organicos - Maturidade
Organica - e integracao com outros sistemas,
como CRMs - Maturidade em Vendas.

Pronto para triplicar sua
Geragaode Leads? Teste a —- Leadster

Leadster por 14 Dias Gratis.

Aumente sua geracido de leads e comece Teste Gratis

a quailifica-los automaticamente.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent


https://leadster.com.br/geracao-de-leads/agencias/?utm_source=material_rico&utm_medium=organic&utm_campaign=panorama_mofu&utm_content=pdf_panorama_2023

Panorama de Leads:

Segmento B2B

O gque € o Segmento de B2B?

Empresas B2B sao agquelas que tém produtos e
servicos direcionados para outras empresas,
assim possuemum ticket medio elevado e ciclos
de venda maislongos.

Taxa de Conversao B2B

Mediana por parcela dos sites analisados

6,18%

3,60%

taxa de conversao
panorama 2021

performance

2,64%

0,91%

bottom mid  {o] o]

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

() bottom performers - sites com desempenho inferior
@ midperformers - sites com desempenho médio

. top performers - sites com desempenho superior

Taxa de Conversao B2B por Canal

Mediana por canal de conversao, por parcela dos sites analisados (top-mid-bottom performers)

Meta

LinkedIn

Google

Geral

Direct

Organico

Se asuaempresatem essas caracteristicas,
vamos conheceraqui, o trafego e
comportamento de conversao de 542
empresas deste segmento emnossa base.

A taxa de conversao
mediana do segmento
ede2,64%

Seguindo atendéncia brasileira, a taxa de
conversao do segmento diminuiu quando
comparada a seu resultado em 2021 - antes,
erade 3,60%. Alem disso, a maior mediana
encontrada e de 6,18% e amenor, de 0,91%.

NEW

Novidade!

Nesta edicao, além de trazer o resultado medio,
trouxemos também os resultados das empresas
com amelhor performance (paravocé saberonde
mirar) e das empresas com a pior performance
(paraalertar quando a sua estratégia precisade
uma mudanca radical).

() bottomperformes @ midperformers @) top performers

) rockcontent

- Leadster HubSpHt



O canalcom melhor
desempenho de

conversao e o Meta
Ads, com4,34%

O Meta Ads (que contempla o Facebooke o
Instagram) destacou-se como o canal com
amelhor taxa de conversao medianano
segmento B2B, 4,34%.

O dado € bem proximo da mediana geral
(de todos os segmentos), que € de 4,23%.

O resultado surpreende. Em 2021, a
plataforma ficou em 4° lugar, com uma taxa
de conversao mediana de apenas 2,51%.

No B2B, a taxa de conversao mobile e

menor que no desktop

Taxa de Conversao por Canal por Dispositivo - B2B

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Desktop
Meta
ST 6,84%
mediana desktop ® 847
Direct
— & 2,44%
Geral
D %  3,23%
Google
& 4,10%
Organico
Q 2,17%

LinkedIn
in 4,62%

Essatendéncia de conversao (mobile menor
que desktop) serepete em grande parte dos
segmentos e canais analisados. Inclusive,
guando olhamos para o Meta Ads, canalcoma
maior taxa de conversao no mercado B2B
atualmente, percebemos uma queda ainda
mais significativa na conversao mobile, de
6,84% para 4,6%.

HubSppt

7\(- Leadster ® rockcontent

(=
Taxa de Conversao por Canal - B2B
Mediana, comparagao com Panorama 2021
2023 2021
Meta Ads N 4,34%
2,51%
LinkedIn Ads in 3,59%
1,21%
Google Ads A\ 3,06%
3,99%
Geral
3,60%
Direct 2 2,34%
2,70%
Organico Q 2,04%
3,01%
Dados Extraidos pela Leadsterem 2022
Mobile
2,68%
mediana mobile Meta
[°) 4,60%
Direct
& 9 [0)7
Geral
D % 2,68%
Google
&  2,59%
Organico
o} 2,31%
LinkedIn
in 3,13%

Talqueda pode serfruto do comportamento
do usuario: os consumidores do segmento
B2B realizam tomadas de decisdesvia
desktop, pois estao ligados nesses
dispositivos durante o horario de trabalho.
Neste cenario, o mobile entranajornada de
compracomoum canal de descobertaea
conversao final & feita via desktop.



31,59% dos acessos ho segmento
B2B véem da Busca Organica

Acesso por Canal - B2B Linkedin Ads

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022 0,16%

A ot
30,66% 17,34%

Organico Google Ads Direct Meta Ads Outros*
Nos ultimos anos, as empresas B2B migraram empresas foram provenientes da busca orga-
para o digital e utilizaram metodologias como nica. Isso demonstrauma grande mudancade
Inbound Marketing como principal recurso de comportamento do compradorB2B, que
aquisicao. Isso levou aum aumento significati- agoratemacesso amuitasinformacdes e
vo no investimento em SEO e conteudo, o que toma decisdes de compra antes mesmo de
resultou na maior parte dos acessos dasem- falarcomumvendedor,como mostraum
presas B2B vindo do canal organico. estudo daMcKinsey & Company.

Em 2021, mais de 50% dos acessos dessas

Facaum Teste Gratuito

>- Leadster  HubSpdt @ rockcontent


https://www.writeraccess.com/br/trial/?utm_source=referral&utm_medium=leadster&utm_campaign=panorama-de-leads

Google Ads € o canal que mais gerou
leads para empresas do segmento B2B

Numero de Leads Gerados B2B - Representatividade por Canal

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Linkedin Ads 0,01%
65leads

& Q 2 XN

29,12% 15,55% 11,83% 1,43%
162.887 leads 86.974 leads 66.178 leads 63.942 leads

Google Ads Organico Direct Meta Ads

Apesar de abusca organica gerar a maior parte
dos acessos aos sites das empresas B2B,
guando o assunto é geracao deleads, o
Google Ads saina frente.

B2B continuacomoum dos

32,06%
179.358 leads

Outros*

O canal éresponsavel por29,12% dos leads
gerados, contra15,55% do organico e 11,43%
daMeta, canal que possuia melhortaxa de
Conversao.

segmentos com maior percentual

de acessos via desktop

Acesso por Dispositivo - B2B

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

(] [

56,97%

Mobile

Seguindo umatendéncia percebidaem 2021,
o B2B continuacomum alto numero de aces-
sos via desktop. Ele € 0 2° maior segmento em
termos de acessos via desktop (logo depois
de Software) - sdo cerca de 8 milhdes no peri-
odo analisado.

) rockcontent

>~ Leadster  HubSppt

43,03%

Desktop

O motivo principal € que a avaliacao e decisao
emum processo de compraB2B em geral
acontece durante o horario de trabalho. Neste
periodo, os decisores possuem acesso a com-
putadores e notebooks paraacessarosite-e
o fazem para teruma experiéncia mais comple-
tae umatomada de decisao segura.



Quase 30% dos
acessosvemde
usuarios que possuem
entre 25 e 34 anos

Porcentagem de Acessos porldade - B2B

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

26,06% 29,69% 19,38%
18-24 anos 25-34 anos 35-44 anos

Ainformacao segue uma tendéncia geral de
mercado - inclusive em termos de sexo. Assim
como nha meédia geral, no segmento B2B mais
de 50% dos acessos sao de mulheres.

Porcentagem de Acesso por Sexo

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

53,85% 46,15%

feminino masculino

A Leadster

Aumentar ageracao de leads

qualificados para a equipe de
vendas sem aumentar o
budget € um desafio.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent

1,96% 7,67% 5,25%

45-54anos 55-64 +65

leads + qualificados

3x +leads
14 Dias Gratis

Teste Gratis



https://leadster.com.br/geracao-de-leads/b2b/?utm_source=material_rico&utm_medium=organic&utm_campaign=panorama_mofu&utm_content=pdf_panorama_2023

O Indice de
Maturidade Digital do
segmento e de 7,97

Comnota 9,1 em Maturidade de Vendas; 7,2 em
Maturidade Organica e 7,6 em Maturidade em
Midia Paga, o segmento B2B possuium dos
maiores Indices de Maturidade Digital deste
estudo.

Um ponto de destaque € que 61,07% das
empresas B2B analisadas neste estudo possuia
integracdes (com CRMs ou outros tipos de
sistema para controle e manutencao dosleads).
O dado se mostra maior do que a média geral
das empresas brasileiras, que € de apenas
46,90%, ficando logo atras apenas do segmento
Software no quesito.

Porterum processo comercial mais complexo e
com mais etapas, as empresas B2B precisam de
integracoes certeiras - e, inclusive, o niumero de
cercade 40% delas que aindanao o fazem
surpreende.

NEW

Novidade!

Nesta edi¢do, trouxemos para vocé uma analise
do Indice de Maturidade Digital das empresas.

Esta nota é reflexo de algunsindices:
investimento em midia paga, porcentagem de
URLs parametrizadas - € o que estamos
chamando de Maturidade em Midia Paga -,
quantidade de acessos organicos - Maturidade
Organica - e integracao com outros sistemas,
como CRMs - Maturidade em Vendas.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent

Indice de Maturidade Digital B2B

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

7,97

7.6 \

Midia Paga
Investimento e % de
URLs parametrizadas

7,2 \

Organico
% de acessos
organicos

9.1 \

Vendas

Integragdo com sistemas
de CRM e automacgéo
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Panorama de Leads:
Segmento Educacional

O que e o Segmento Educional?

Vamos examinar as caracteristicas de trafego e
conversao das 133 empresas da categoria
educacionalemnossabase.

Taxa de Conversao Educacional

Mediana por parcela dos sites analisados

8,43%

5,70%
taxa de conversao
panorama 2021

performance

3,70%

1,34%

bottom mid 1 {o] o)

—

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

() bottom performers - sites com desempenho inferior
@ mid performers - sites com desempenho médio

‘ top performers - sites com desempenho superior

Taxa de Conversao por Canal - Educacional

Mediana por canal de conversao, por parcela dos sites analisados (top-mid-bottom performers)
Meta
Google

Geral

Direct

Organico

() bottomperformes @ midperformers @) top performers

>- Leadster  HubSpdt @ rockcontent

Do

Esse grupo € formado principalmente por
empresas que captamleads para cursos de
idiomas, profissionalizantes, pos-graduacaoe
escolas.

A taxa de conversao
mediana do segmento

ede3,7%

E a quarta maior taxa de conversdo dentre os
segmentos analisados neste estudo. No
entanto, percebemos uma grande queda em
relacao ao ano de 2021, em que a mediana das
instituicOes de ensino erade 5,7%.

Novidade!

Nesta edicao, além de trazer o resultado medio,
trouxemos também os resultados das empresas
com amelhor performance (paravocé saberonde
mirar) e das empresas com a pior performance
(paraalertar quando a sua estratégia precisade
uma mudanca radical).

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022
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Meta Ads € o melhor
canal para conversao )

” Taxa de Conversao por Canal - Educacional
t a m b e m n O S e g m e n t O Mediana, comparagdao com Panorama 2021

(] 2023 2021
Educacional s (@
2,51%
Assim como no estudo geral, no segmento GoogleAds | £) 3,21%
Educacional, o Meta Ads (que inclui Facebook e 6.28%
Instagram Ads) tambem foi o canalcom melhor
performance, com taxa de conversao mediana Geral — 3,70%
(o)
de 4,05%. 5,74%
Os Social Ads (Meta e LinkedIn) foram os unicos Direct | 2,81%
gue ganharam performance desde a Ultima 4095
edicao do Panorama de Geracao de Leads.
Enquanto especialistas apontam uma saturacao organico [ Q 2.34%
desses canais, o estudo mostra que ainda i
podem existir possibilidades nao exploradas. ’
Dados Extraidos pela Leadsterem 2022
T d > deskt of|
aob DX to Ed ional
Taxa de Conversao por Canal por Dispositivo - Educacional
Dados Extraidos pela Leadsterem 2022
Desktop Mobile
412%
Meta mediana mobile Meta
4,17% ) .
mediana de:ktop o NED o 4,21%
Direct Direct
S 2,25% S 4,26%
Geral Geral
G < 4% G ¢ 412%
Google Google
& 5,17% & 2,65%
Organico Organico
Q 2,29% o} 2,19%
*Not Enough Data: Dados Insuficientes
Uma certa tendéncia de conversao (mobile encontram bem proximas - respectivamente
menor que desktop) serepete em grande 417% e 4,12%.
parte dos segmentos e canais analisados por
este estudo. O que pode explicaresse dado é o
comportamento do consumidorB2C, de
No entanto, para o segmento Educacional, convertertanto pelo celular quanto pelo
percebemos umresultado diferente. As taxas computador.

de conversao no desktop e no mobile se

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent
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Quase 50% dos acessos do
segmento véem da Busca Organica

Acesso por Canal - Educacional

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Q &N 2

48,95% 13,51% 1,90%

Organico Google Ads Direct

Seguindoumatendéncia geral, e de diversos
segmentos analisados neste estudo, a maior
parte dos acessos dos sites das instituicoes de
ensino vém atraves da busca organica.

Q oo

4,81% 20,84%

Meta Ads Outros*

O dado reflete uma profissionalizagao do
marketing dos cursos e escolas, que usam
cadavezmais de recursos como Inbound
Marketing e SEO para atrair potenciais clientes
para seus sites.

Organico € o canal que mais gerou leads
para empresas do segmento Educacional

N° de Leads Gerados Seg. Educacional - Representatividade por Canal

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Q fa N N &b

38,32%
139.902 leads

12,98%
47.386 leads

10,18%
37.179 leads

7,00%
25.573

Organico Direct Google Ads MetaAds

O segmento Educacional € um dos poucos
em gue o canal que gera amaior parte dos
acessos e também o canalque geraa
maior quantidade de leads. Abusca
organica e responsavel por 38,32% dos
leads gerados no segmento.

) rockcontent

>~ Leadster  HubSppt

31,51%
115.045 leads

Outros*



Mais de /0% dos acessos do

segmento Educacional acontecem

por dispositivos moveis

Acesso por Dispositivo - Educacional

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

(] [

71,37% 28,63%

Mobile Desktop

Ataxa é proxima a média geral brasileira (de
64,68% dos acessos via mobile) e tambem se
aproxima de grande parte dos segmentos
analisados neste estudo.

Mais de 60% dos acessos do
segmento vem de usuarios que
possuem entre 18 e 34 anos

Porcentagem de Acessos porldade - Seg. Educacional

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

=D

33,37% 27,43% 18,43% 10,92% 6,01% 3,84%
18-24 anos 25-34 anos 35-44 anos 45-54anos 55-64 +65
Ainformacao segue uma tendéncia geral de Porcentagem de Acesso por Sexo
mercado — iﬂClUSive emtermos de sSexo. Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Assim como na méedia geral, no segmento
Educacional mais de 60% dos acessos sao
de mulheres.

7‘(— Leadster HubSp®t @ rockcontent

53,85%

feminino

46,15%

masculino
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O indice de I'nd_ice de Maturidade Digital
Maturidade Digital do

segmentoede 8,5 8.50

Este € o terceiro maiorindice de maturidade
dentre os segmentos analisados neste estudo.
O mercado Educacional ficoulogo apos apenas & \
dos de Software e Financeiro.

Midia Paga
O segmento Educacional também ficou com e
nota 6,9 em Maturidade em Midia Paga; nota 9,8
em Maturidade Organicae nota 8,8 em
Maturidade de Vendas - o quereforca
novamente uma grande tendéncia do segmento 98 \

de investimento na midia organica.

Organico
% de acessos

NEW organicos

Novidade!

Nesta edi¢do, trouxemos para vocé uma analise o8 \
do Indice de Maturidade Digital das empresas.

Estanota é reflexo de alguns indices: Vendas

. . 21 Integracdo com sistemas
investimento em midia paga, porcentagemde de CRM e automacéo
URLs parametrizadas - € o que estamos
chamando de Maturidade em Midia Paga -,
quantidade de acessos organicos - Maturidade
Organica - e integracao com outros sistemas,
como CRMs - Maturidade em Vendas.

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

A Leadster

Gere mais e melhores o
. . . e~ 14 Dias Gratis
leads para sua instituicao

de ensino.

Teste Gratis + 34 Novas vendas

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent
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Panorama de Leads:
Segmento Financeiro

O gque € o Segmento Financeiro?

As empresas do segmento Financeiro analisadas Vamos examinar os dados de trafego e
neste estudo sao, em sua maioria, prestadoras conversao das empresas comestas
de servicos deinvestimentos e fintechs. caracteristicasemnossa base.
Taxa de Conversao Financeiro -~
Mediana por parcela dos sites analisados Ta Xa d e C O nve rs a O

medianae de 4,0%

E a terceira maior taxa de conversao dentre
os segmentos analisados, ficando atras
apenas de Juridico (5,12%) e Servicos (4,02%,).

performance

4,00%

0,31% .
G

bottom mid (o] o)

Neste ano, a taxa de conversao das
empresas com melhor desempenho ficou
em11,81% - €, inclusive, o melhor
desempenho geral entre todos os segmentos
- e daquelas com o piordesempenho ficou
em 0,31%, uma diferenca significativa que

() bottom performers - sites com desempenho inferior pOde servirde paré metro Para o seu negéCiO.

@ mid performers - sites com desempenho médio

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

. top performers - sites com desempenho superior

NEW

Novidade!

Nesta edi¢do, além de trazer o resultado medio, trouxemos também os resultados das empresas com amelhor
performance (para voceé saber onde mirar) e das empresas com a pior performance (para alertar quando a sua
estratégia precisa de umamudancgaradical).

Taxa de Conversao por Canal - Financeiro

Mediana por canal de conversao, por parcela dos sites analisados (top-mid-bottom performers)

Meta

() bottomperformes @ midperformers @ topperformers Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

>- Leadster  HubSpdt @ rockcontent



Meta Ads € o melhor canal
para conversao tambéemno
segmento Financeiro

Assim como em nosso estudo geral do mercado Taxa de Conversao por Canal - Financeiro
brasileiro, no segmento Financeiro o Meta Ads (que Dados Extraidos pelaLeadster em 2022
inclui o Facebook e o Instagram Ads) também foio
canalcom melhor performance, comuma alta taxa MetaAds [ OQ 8,12%
de conversao mediana - de 8,12%.

Google Ads A\ 6,80%
Os Social Ads (Meta e LinkedIn) foram os unicos
que ganharam performance desde a ultima edicao Geral - it
do Panorama de Geracao de Leads. Enquanto
especialistas apontam uma saturacdo desses Orgénico | Q 193%
canais, o estudo mostra que ainda podem existir
possibilidades ndo exploradas nessas plataformas. Direct & 133%

Na contramao do mercado,
segmento tem conversao mobile
bem maior que desktop

Taxa de Conversao por Canal por Dispositivo - Financeiro

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Desktop Mobile
M §,8S%bl
eta mediana mobile Meta
1’89% o 10,65% o
mediana desktop 19970 o0 8,51%
Direct Direct
- Liem & 2,26%
Geral Geral
- % 189% . % 588%
Google Google
& 4,34% & 5,72%
Organico Organico
Q 0,73% Q 1,58%

Na contramao de praticamente todos 0s
segmentos pesquisados, nas empresas financeiras
a conversao mobile € maior que no desktop.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent



Quase 40% dos acessos do

segmento véem da Busca Organica

Acesso por Canal - Financeiro

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Meta Ads
1,28%

O+
0o

o}

43,25% 15,36% 11,89%

Organico Direct Google Ads

43,25% dos acessos do segmento Financeiro
no ano de 2023 podem ser classificados como
organicos. Talresultado segue umatendéncia
geral, de diversos segmentos analisados neste
estudo, o que poderefletiruma

28,21%

Outros*

profissionalizacao dos recursos de marketing
das empresas, que usam cadavezmais de
recursos como Inbound Marketing e SEO para
atrair potenciais clientes para seus sites.

Organico é o principal canal de geragcao de
leads das empresas do segmento Financeiro

N° de Leads Gerados Seg. Financeiro - Representatividade por Canal

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

A\

12,90%
8.107 leads

Q

18,01%
11.320 leads

16,74%
10.526 leads

12,18%
7.658

Organico Direct Google Ads Meta Ads

O segmento Financeiro € um dos poucos
em gue o canal que gera amaior parte dos
acessos e também o canalque geraa
maior quantidade de leads. Abusca
organica e responsavel por18,01% dos
leads gerados no segmento, contra12,18%
do Meta Ads, canal que possuiamelhor
taxa de conversao.

HubSppt

7\(- Leadster ® rockcontent

40,17%
25.253 leads

Outros*



Mais de 60% dos acessos do

segmento Financeiro acontecem

por dispositivos moveis

Acesso por Dispositivo - Financeiro

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

0 -

63,96% 36,04%

Mobile Desktop

A taxa e proxima a média geral brasileira (de
63,96% dos acessos viamobile) e também se
aproxima de grande parte dos segmentos
analisados neste estudo.

Segmento Financeiro € o que
pOSsuUi maior porcentagemde
acessos feitos porhomens

Dentre todos os segmentos analisados neste
estudo, o Financeiro € o que possui - de
longe - o maior numero de acessos feitos

por homens. S30 59,20% contra40,80% de
acessos femininos.

Jaemtermos de faixa etaria, o segmento
segue a tendéncia geral, com maioria de
acessos feitos por adultos entre 25 e 34 anos.

Porcentagem de Acessos por ldade - Seg. Financeiro

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

23,67% 29,33% 20,40% 12,57%

18-24 anos 25-34 anos 35-44 anos 45-54 anos

7‘(— Leadster HubSp®t @ rockcontent

Porcentagem de Acesso por Sexo

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

masculino

7,94% 6,09%

40,80%

feminino



Financeiro € segmento Indice de Maturidade Digital
com o segundo maior
Indice de Maturidade

9,07
Digital do Brasil

Ficando apenas depois de Software, o segmento 9.3 \
Financeiro ficoucomnota 9,07 no Indice de
Maturidade Digital deste Panorama. Mg
idia Paga
Investimento e % de
, , , . URLs parametrizadas
Talresultado e uma meédia entre osindices de
Maturidade em Midia Paga (9,3), Maturidade
Organica(9,3) e Maturidade em Vendas (8,6). 93 \
Anotarefieteinformacdes sobre uma categoriade
: : Hp Organico
empresas - de investimentos e fintechs - queja %6 o acessos
nascem predominantemente no meio digital. SHEEITIEEE
Avancos podem serfeitos, porém, emtermos de
- ~ ~ 8,6
integracao com ferramentas de automacao de \
marketing e vendas: apenas 46,34% das empresas
analisadas realizavam integracoes para otimizar o Vendas
trabalho com osleads apoOs a conversao. e o
NEW Dados Extraidos pela Leadsterem 2022
Novidade!

Nesta edigao, trouxemos para vocé uma analise
do Indice de Maturidade Digital das empresas.

Estanota é reflexo de algunsindices:
investimento em midia paga, porcentagemde
URLs parametrizadas - € o que estamos
chamando de Maturidade em Midia Paga -,
quantidade de acessos organicos - Maturidade
Organica - e integracao com outros sistemas,
como CRMs - Maturidade em Vendas.

A Leadster

- conversinha
mais conversao ~A

Gere ate 3x mais leads
para s empresa com

Marketing Conversacional

>- Leadster  HubSpdt @ rockcontent


https://leadster.com.br/geracao-de-leads/investimento/?utm_source=material_rico&utm_medium=organic&utm_campaign=panorama_mofu&utm_content=pdf_panorama_2023

Panorama de Leads:
Segmento Imobiliario

O que € 0 Segmento
Imobiliario? Novidade!

Nesta edicao, além de trazer o resultado medio,
trouxemos também os resultados das empresas

: TR _ comamelhor performance (paravocé saberonde
O segmento imobiliario comporta aquelas empre mirar) e das empresas com a pior performance

sasresponsaveis pormediaracompra, venda, lo- (para alertar quando a sua estratégia precisa de
cacdo e administracdo deimoveis. uma mudanga radical).
Vamos conheceraqui o trafego e comportamento

de conversao de 212 empresas com estas carac-
teristicasemnossabase.

Ta_xa de Conv_erséo Seg. Imobiliario Taxa de Converséo do
segmento Imobiliario e

amenor dentre os

segmentos analisados

3,2%

performance

2,62%
taxa de conversao

1,53% panorama 2021 Imobiliarias possuem a menor taxa de con-
0,77% versao dentre os segmentos analisados neste
Panorama. Esse resultado € esperado,jaque a
tomada de decisao de compra - e até mesmo
Eeticr e de conversao emlead - € mais complexa
Dados Extraidos pela Leadsterem 2022 N este merca d 0.

£
o
e
o
0

No entanto, emrelacao ao Panorama de 2021,
a conversao mediana do segmento piorou.
No passado, ataxa de conversao erade

. top performers - sites com desempenho superior 2,62%, eSte ano, ﬁCOU em apenas ],53%

bottom performers - sites com desempenho inferior

. mid performers - sites com desempenho médio

Taxa de Conversao por Canal - Segmento Imobiliario

Mediana por canal de conversao, por parcela dos sites analisados (top-mid-bottom performers)

Meta [ 212% o
Google - 1,64% &
%

Organico - 0,79% O\

bottomperformes @ midperformers @ top performers Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

>- Leadster  HubSpdt @ rockcontent



O canal com melhor desempenho no segmento
Imobiliario € o Meta Ads,com 2,56%

O Meta Ads destacou-se como o canal
com amelhor taxa de conversao mediana
para asimobiliarias (2,56%), ficando mais
de 1% acima damediana geraldo
segmento (1,53%,).

Os Social Ads (Meta e LinkedIn) foram os
unicos que ganharam performance desde
aultima edicao do Panorama de Geracao
de Leads. Enquanto especialistas apontam
uma saturacao desses canais (somada as
novas leis de privacidade e extincao dos
cookies third-party), o estudo mostra que
ainda podem existir possibilidades nao
exploradas nessas plataformas.

Taxa de Conversao por Canal - Imobiliario

Mediana, comparagao com Panorama 2021

Conversao no desktop € maior do que no
mobile - mas diferenc¢a € cada vez menor

Taxa de Conversao por Canal por Dispositivo - Imobiliario

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Desktop

1,88% Meta

mediana desktop

Direct

Geral

Google

Organico

*Not Enough Data: Dados Insuficientes

Uma certatendéncia de conversao (mobile

menor que desktop) se repete em grande parte
dos segmentos e canais analisados por este

estudo.

Para o segmento Imobiliario, no entanto, perce-
bemosumresultado diferente. As taxas de con-
versao no desktop e no mobile se encontram

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent

NED*

0,6%

1,88%

1,94%

1,47%

2023 2021
Meta Ads N 2,56%
2,26%
Google Ads A\ 1,10%
3,31%
2,62%
Direct 2 1,02%
3,00%
Organico Q 1,28%
2,94%
Dados Extraidos pela Leadsterem 2022
Mobile
1,59%
mediana mobile Meta
[ 2,59%
Direct
& 1,06%
Geral
- % 159%
Google
& 1,07%
Organico

Jo

1,01%

bem proximas - respectivamente 1,88%e
1,59%.

Isso reforca uma mudanga no comportamen-
to do usuario, gue esta usando cadavez mais
o celularpara fazerpesquisas e tomar deci-
sOes de compra mais complexas.



Quase 30% dos acessos do segmento

Imobiliario vem de Google Ads

Acesso por Canal - Imobiliario

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

& Q 2

28,19% 22,62% 18,64%

Google Ads Organico Direct

Apesar de teruma das menores taxas de conver-
saomedianas para o segmento (de 1,1%), a maioria
dos acessos dasimobiliarias vem do Google Ads

(28,19%).

Em segundo lugar, vem o canal Organico, com
22,62% dos acessos.

N oo

6,82%

Meta Ads

23,73%

Outros*

Lembre-se: Quanto maior o volume de acessos
de um canal, maior € oimpacto que temos ao
melhorar sua taxa de conversao. Os canais que
gerammais trafego devem ser o foco principal
da sua estratégia de otimizacao de conversao.

Google Ads € o canal que mais gerou leads
para empresas doramo imobiliario

N° de Leads Gerados Seg. Imobiliario - Representatividade por Canal

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

O]
& Q ) R &
21,49% 18,85% 11,84% 6,32%
31.581leads 27.698 leads 17.405 leads 9.281
Google Ads Organico Direct Meta Ads

O Google Ads € o maior canal tantoem
termos de acessos quanto de geracao de
leads para o segmento imobiliario. O canal
eresponsavel por21,49% dos leads
gerados, contra18,85% do Organico,
11,84% do Direct e 6,32% da Meta, canal
que possuiamelhor taxa de conversao.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent

41,51%
61.001leads

Outros*



Imobiliarias possuem mais
de /0% de acessos mobile

Acesso por Dispositivo - Imobiliario

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

0 [
70,76% 29,24%
Mobile Desktop
A porcentagem de acessos mobile no segmen- O dado chama ainda mais atencao paraaim-
to Imobiliario esta acima da média geral portancia de se pensar os sites das imobiliarias
(70,76% para o segmento e 64,68% no geral). como mobile-first.

34,55% dos acessos do segmento
Imobiliario vém de usuarios que
possuementre 25 e 34 anos

Porcentagem de Acessos por ldade - Seg. Imobiliario

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

34,55% 26,13% 17,23% 12,74% 9,34%
25-34 anos 35-44 anos 45-54anos 55-64 anos +65
Ainformacao segue atendéncia geraldo mer- Porcentagem de Acesso por Sexo
cado - inclusive emtermos de sexo. Assim Dl Biationpai iesdsiar cm 2697

como na media brasileira, mais de 50% dos
acessos sao de mulheres.

Vale destacar, além disso, que o segmento
Imobiliario € o Unico que nao possui visitantes s AR
entre 18 e 24 anos, conforme dados deste
estudo - o quereforca que quem busca por
seus servicos normalmente ja possui maior ma-
turidade financeira, se encontra mais estabiliza-
dono mercado de trabalho etc.

feminino masculino

7‘(— Leadster HubSp®t @ rockcontent



Imobiliarias estao entre
as empresas com menor
maturidade digital

O indice de Maturidade Digital do segmento
Imobiliario € de 7,10. Este resultado € uma média
entre osindices de Maturidade em Midia Paga
(7,5), Maturidade Organica(5,2) e Maturidade em
Vendas(8,6).

Talresultado demonstra que ainda pode haver
oportunidades para as imobiliarias na busca
organica.

NEW

Novidade!

Nesta edi¢do, trouxemos para vocé uma analise
do Indice de Maturidade Digital das empresas.

Esta nota e reflexo de algunsindices:
investimento em midia paga, porcentagem de
URLs parametrizadas - € o que estamos
chamando de Maturidade em Midia Paga -,
quantidade de acessos organicos - Maturidade
Organica - e integragao com outros sistemas,
como CRMs - Maturidade em Vendas.

- Leadster  HubSppt @ rockeontent

Indice de Maturidade Digital

indice de maturidade digital segmento Financeiro

7,93

Midia Paga
Investimento e % de
URLs parametrizadas

9
—

Organico
% de acessos
organicos

Vendas

Integragdo com sistemas
de CRM e automagéo

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022


https://hubs.la/Q01JlsHt0

Panorama de Leads:
Segmento Juridico

O segmento Juridico € composto majorita-

O que é O Seg mento riamente por escritorios de advocacia. Aqui,

Y 4 " A
2 vamos conhecer o trafego e comporta-
J url d ICO ¢ mento de conversao de 101 empresas

deste segmento emnossabase.

Taxa de Conversao Juridico

Juridico tem a maior

taxa de conversao,
(o)
5,12% 5 ,1 2 /o
) O segmento Juridico possui a maior taxa
2:95% de conversio entre todas as empresas

performance

analisadas (5,12%).

£
o
e
o
0
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Uma caracteristica que explica suas altas
taxas de conversao, apesar da sua baixa
maturidade digital, € a existéncia de uma

bottom mid

bottom performers - sites com desempenho inferior dor Iatente por parte do usua'rio. AS
@ nmid performers - sites com desempenho médio pessoas buscamum advogado online
@ top performers - sites com desempenho superior quando estaocomuma dOI’jé existente, e
essanecessidade influenciano aumento
da conversao.

NEW

Os canais de trafego que se destacam

Novidade! neste segmento (Google Ads e Direct)
Nesta edigdo, além de trazer o resultado médio, tambem podem contribuir para elevar os
trouxemos também os resultados das empresas resultados de convers3o.

comamelhor performance (paravocé saberonde
mirar) e das empresas com a pior performance
(paraalertar quando a sua estratégia precisade
uma mudancaradical).

Taxa de Conversao por Canal - Juridico

Mediana por canal de conversao, por parcela dos sites analisados (top-mid-bottom performers)

bottom performes . mid performers . top performers Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

%

>- Leadster  HubSpdt @ rockcontent



O canal com melhor desempenho no segmento
Juridico € o Direct, com15,77% de conversao

O Direct destacou-se como o canalcoma

melhor taxa de conversao medianano

segmento Juridico (15,77%).

Alem do endereco digitado na barra de busca, L?ngtgd?sgﬁglg'ﬁf?og pereEmEl = e lee
um acesso sinalizado como direto pode ter

origens como redes sociais, WhatsApp ou

arquivos offline, como PDFs e planilhas. Por este MetaAds [ (X 2,05%
motivo, ele pode ser considerado uma caixa
pretapara muitas empresas, tornando dificil GoogleAds | £y 4,98%

uma analise sobre oresultado.
Geral - 5,12%

Uma possivel explicacao € que boa parte das
conversoes acontecam a partirdeuma
recomendacgao ou a partirde umcartaode
visitas, porexemplo, de forma que os visitantes
acessam o site depois dereceberuma
indicacao de alguém conhecido, gerandouma
maior conversao neste canal.

Organico Q 1,50%

Direct 2 15,77%

Na contramao do mercado, segmento tem
conversao mobile bem maior que desktop

Taxa de Conversao por Canal por Dispositivo - Juridico

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Desktop Mobile
y 5,41% y
eta mediana mobile eta
4,86% . .
mediana des?(top ® NED ® 2,30%
Direct Direct
& 9,09% & 21,82%
Geral Geral
O % 4,86% o % 5,41%
Google Google
& 5,31% & 4,60%
Organico Organico
Q 1,31% Q 1,85%
*Not Enough Data: Dados Insuficientes
Na contramao da maior parte dos segmentos Esse comportamento € bastante caracteristi-
pesquisados, aconversao mobile € maior que codo publico B2C, especialmente neste
a conversao desktop no segmento Juridico. cenario em que asindicacoes de terceiros sao
responsaveis por grande parte das con-
versoes.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent



58,86% dos acessos no segmento
Juridicovem do Google Ads

Acesso por Canal - Juridico

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

& o} 2 o 3
58,86% 19,70% 7,67% 6,39% 7,36%
Google Ads Organico Direct MetaAds Outros*

Apesar de sofrer com diversas restricoes de
publicidade (principalmente nos formatos de ,

. : Lembre-se: Quanto maior o volume de acessos
dlsplay, Comq MetalAdS o Lln.kedln Ads), 0 de um canal, maior € oimpacto que temos ao
segmento Juridico e o que mais depende do melhorar sua taxa de conversdo. Os canais que
Google Ads para geragéo de tréfego gerammais trafego devem ser o foco principal

~ — da sua estratégia de otimizacao de conversao.
(58,86% dos acessos do segmento sao origi- - &
nados neste canal).

Google Ads € o canal que mais geraleads
para as empresas do segmento Juridico

N° de Leads Gerados Segq. Juridico - Representatividade por Canal

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Meta Ads 2,21%
2.575leads

O+
N A o} 8%
50,12% 24,86% 8,63% 14,18%
58.408 leads 28.975 leads 10.059 16.530 leads
Google Ads Direct Organico Outros*

O segmento Juridico € um dos poucos em
que o canal que gera a maior parte dos
acessos e também o canalque geraa
maior quantidade de leads. O Google Ads
eresponsavel por 50,12% dos leads
gerados no segmento, contra 24,86% do
direct, canal que possuia melhor taxa de
cConversao.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent



Segmento Juridico tem 84,16% de
acessos mobile

Acesso por Dispositivo - Juridico

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

0 ]
84,16% 15,84%
Mobile Desktop
A porcentagem de acessos mobile no Este € o segmento com a maior taxa de
segmento Juridico esta muito acima da média acessos mobile entre as 9 areas pesquisadas,
geral (84,16% contra 64,68% no geral). comportamento também caracteristico do
publico B2C.

26,65% dos acessos do segmento
Juridico vém de usuarios que
possuementre 25 e 34 anos

Porcentagem de Acessos por ldade - Seg. Juridico

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

22,23% 26,63% 20,15% 13,26% 10,50% 7,22%
18-24 anos 25-34 anos 35-44 anos 45-54 anos 55-64 +65
Assim como nos demais segmentos, a faixa Porcentagem de Acesso por Sexo

Porcentagem do nimero de acessos por sexo dos usuarios

etariados 25 aos 34 anos e responsavel pela
maior parte dos acessos do segmento Juridico.

No entanto, € possivel notaruma particularidade:

aporcentagem de usuarios com mais de 35 anos

€ muito superior aos demais segmentos, o que 29,6278 44,36%
significa que o segmento atinge tambéem auma

parcela mais velha da populacao.

feminino masculino

7‘(— Leadster HubSp®t @ rockcontent



Segmento Juridicotemo
pior Indice de Maturidade
Digital do mercado

Apesar de teramelhortaxa de conversao(5,12%), o
segmento juridico tem o menorIndice de Maturidade
Digital deste estudo.

Os piores desempenhos do segmento estao
relacionados a sua falta de maturidade organica e de
vendas. Podemos afirmar que falta profissionalizagcao
do processo de vendas, ja que apenas 34,65% das
empresas utilizam CRMs ou ferramentas de automacao
de marketing.

Uma praticacomumno segmento € o envio de leads
diretamente para o WhatsApp, o que dificulta o
controle do processo de venda e gerauma deficiéncia
asermelhorada.

Além disso, apenas 19,70% dos acessos do segmento
Sa0 organicos, o que revelauma oportunidade para
construir estrategias de marketing nessa area.

NEW

Novidade!

Nesta edi¢do, trouxemos para vocé uma analise
do Indice de Maturidade Digital das empresas.

Estanota é reflexo de algunsindices:
investimento em midia paga, porcentagem de
URLs parametrizadas - € o que estamos
chamando de Maturidade em Midia Paga -,
quantidade de acessos organicos - Maturidade
Organica - e integracao com outros sistemas,
como CRMs - Maturidade em Vendas.

A Leadster

Descubracomo gerar 3x
mais leads qualificados
para seu escritorio juridico.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent

Indice de Maturidade Digital

indice de maturidade digital segmento Financeiro

6,33

7,5 \

Midia Paga
Investimento e % de
URLs parametrizadas

5,0 \

Organico
% de acessos
orgénicos

6,5 \

Vendas

Integragdo com sistemas
de CRM e automagéo

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

leads + qualificados

3x +leads
14 Dias Gratis

Teste Gratis


https://leadster.com.br/geracao-de-leads/juridico/?utm_source=material_rico&utm_medium=organic&utm_campaign=panorama_mofu&utm_content=pdf_panorama_2023

Panorama de Leads:
Segmento Servicos

O gue € o segmento
de Servicos?

Vamosisolaro desempenho das 303 em-
presas de servicosemnossa base - ou
seja, aquelas que tém como foco a pres-
tacao de servicosenaoavendadiretade
produtos para seus clientes. Alguns exem-
plos deste tipo de negocio sao empresas
de seguros, consultorias e treinamentos.

Taxa de Conversao Servigcos

Mediana por parcela dos sites analisados

8,74%

6,67%
taxa de conversao
panorama 2021

4,02%

performance

1,6%

£
[e]
-
-
[o]
o}

bottom mid o] o)
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bottom performers - sites com desempenho inferior
@ midperformers - sites com desempenho médio

. top performers - sites com desempenho superior

Taxa de Conversao por Canal - Segmento Servicos

Mediana por canal de conversao, por parcela dos sites analisados (top-mid-bottom performers)

Google ‘3 1,64%

NEW

Novidade!

Nesta edicao, além de trazer o resultado medio,
trouxemos também os resultados das empresas
com amelhor performance (paravocé saberonde
mirar) e das empresas com a pior performance
(paraalertar quando a sua estratégia precisade
uma mudancaradical).

Taxa de conversao
diminui, ficando em
4.02% em2023

Seguindo uma tendéncia percebidaem
grande parte dos segmentos analisados
neste estudo, ataxade conversaodo
mercado de Servicos também caiu. Em
2021, amedianado segmento era 6,67/%.

Outro pontointeressante para analise das
empresas de Servicos sao asmelhores e
piores performances do segmento. Neste
ano, ataxa de conversao das empresascom
melhor desempenho ficouem 8,74% e
daquelas com o piordesempenho ficouem
1,60% - uma diferenca significativa que pode
servirde parametro para o seu negocio.

O

Organico - 0,79

bottom performes . mid performers . top performers

>- Leadster  HubSpdt @ rockcontent
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(i

Meta Ads € o melhor canal para conversao
também no segmento Servigos

Assim como emnosso estudo geraldo
mercado brasileiro, no segmento de Servicos o
Meta Ads (que incluio Facebook e o Instagram
Ads) também foi o canalcommelhor
performance, comuma taxa de conversao
medianade5,73%.

Os Social Ads (Meta e LinkedIn) foram os unicos
gue ganharam performance desde a Ultima
edicao do Panorama de Geracao de Leads.
Enquanto especialistas apontamuma
saturacao desses canais, 0 estudo mostra que
ainda podem existir possibilidades nao
exploradas nessas plataformas.

Taxas de conversao no

desktop e no mobile sao
proximas para o segmento

Taxa de Conversao por Canal - Servicos

Mediana, comparagao com Panorama 2021

2023 2021

Meta Ads N 5,73%

2,95%

Google Ads & 3,75%

5,98%

Geral

6,67%

Direct 2 3,84%

5,67%

Organico Q 3,99%
4,26%

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Taxa de Conversao por Canal por Dispositivo - Servicos

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Desktop

4,81% Meta

mediana desktop

Direct

Geral

Google

Organico

Atendénciade conversao (mobile menor que
desktop) se repete em grande parte dos seg-
mentos e canais analisados por este estudo.

Para o segmento de Servicos, no entanto, per-
cebemosumresultado diferente. As taxas de
conversao no desktop e no mobile se encon-

9,31%

4,08%

4,81%

6,42%

3,99%

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent

Mobile
4,23%
mediana mobile Meta
o) 5,80%
Direct
& 5,00%
Geral
G % 4,23%
Google
& 3,80%
Organico

Qa  3,72%

tram bem proximas - respectivamente 4,81%
e4,23%.

Talresultado pode estarligado ao comporta-
mento do usuario B2C, de converter tanto
pelo celularguanto pelo computador.



Quase 40% dos acessos do
segmento vem da Busca Organica

Acesso por Canal - Servicos

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Q A\

41,01% 28,90%

Organico Google Ads

41,01% dos acessos das empresas de Servicos
no anode 2023 podem ser classificados como
Organicos.

Talresultado segue uma tendéncia geral, de
diversos segmentos analisados neste estudo,
o que poderefietiruma profissionalizacao dos
recursos de marketing das empresas, que

2 N ©&o

9,68% 6,54% 13,97%

Direct MetaAds Outros*

usam cadavez mais de recursos como Inbound
Marketing e SEO para atrair potenciais clientes
paraseus sites.

O segundo maior canalemtermos de acessos
e o Google Ads, tambem seguindo o que foi
observado emnosso estudo geral sobre mer-
cado brasileiro.

Google Ads € o canal que mais gerou leads
para empresas do segmento de Servicos

Numero de Leads Gerados Servicos - Representatividade por Canal

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

& Q X

29,27% 20,72% 14,70%
123.941leads 87.738 leads 62.249 leads

Google Ads Organico Meta Ads

Apesar de abusca organica geraramaior
parte dos acessos aos sites das empresas
de Servicos, quando o assunto € geracao
deleads, o Google Ads saina frente. O
canal éresponsavel por29,27% dos leads
gerados, contra20,72% do organico e
14,70% da Meta, canal que possuia melhor
taxa de conversao.

>~ Leadster  HubSppt
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O 0o
10,87% 24,44%
46.038 leads 103.471leads
Direct Outros*

) rockcontent



Mais de /0% dos acessos do
segmento de Servicos acontecem
por dispositivos moveis

Acesso por Dispositivo - Servigcos

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

0 -

72,23% 27,77%

Mobile Desktop

A taxa e proxima a média geral brasileira (de
63,96% dos acessos viamobile) e também se
aproxima de grande parte dos segmentos
analisados neste estudo.

Quase 30% dos acessos do segmento
vém de usuarios entre 25 e 34 anos;

mais de 55% sao de mulheres

A informacao mostra que uma parcela
significativa dos acessos vém de adultos -
pessoasjacom poderde compra para
buscar por servicos adequados pararesolver
suas necessidades.

Quanto ao sexo, a estatistica segue uma
tendéncia que vem se repetindo em todos os
mercados - maioria de mulheres acessando
os sites das empresas.

Porcentagem de Acesso por Sexo

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

55,99%

feminino

Porcentagem de Acessos por ldade - Servigos

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

25,37% 28,94% 19,79% 12,10% 8,30% 5,48%

18-24 anos 25-34 anos 35-44 anos 45-54anos 55-64

7‘(— Leadster HubSp®t @ rockcontent
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44,01%

masculino



O Indice de
Maturidade Digital do
segmento e de7,93.

Talresultado € uma média entre osindices de
Maturidade em Midia Paga (6,7), Maturidade
Organica(9,1) e Maturidade emVendas (7,9).

Anota pode demonstrar que o segmento esta
caminhando para se tornar cada vez mais maduro e
digital, principalmente em termos organicos, mas
aindatem muito o que alcancarquanto a
maturidade em midia paga e emvendas. Apenas
39,60% das empresas de Servicos enviam seus
leads para algum outro sistema (como CRMs e
automacoes de marketing), paranutricao e
segmentacao, porexemplo.

NEW

Novidade!

Nesta edigao, trouxemos para vocé uma analise
do Indice de Maturidade Digital das empresas.

Estanota é reflexo de algunsindices:
investimento em midia paga, porcentagemde
URLs parametrizadas - € o que estamos
chamando de Maturidade em Midia Paga -,
quantidade de acessos organicos - Maturidade

Organica - eintegragao com outros sistemas,
como CRMs - Maturidade em Vendas.

A Leadster

Descubracomo
aumentar a captacaode
leads qualificados para
sua empresade servicos.

>~ Leadster  HubSppt
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Indice de Maturidade Digital

indice de maturidade digital segmento Servigos

7,93

6,7 \

Midia Paga
Investimento e % de
URLs parametrizadas

9,1 \

Organico
% de acessos
organicos

8,0 \

Vendas

Integragédo com sistemas
de CRM e automagéao

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

leads + qualificados

3x +leads
14 Dias Gratis

Teste Gratis
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Panorama de Leads:
Segmento Software

O que € 0 Segmento
de Software? Novidade!

Nesta edicao, além de trazer o resultado medio,
trouxemos também os resultados das empresas

~ _ comamelhor performance (paravoceé saberonde
Empresas de Software sao aquelas que desenvol mirar) e das empresas com a pior performance

vem aplicacoes e sistemas para digitalizar ou auto- (para alertar quando a sua estratégia precisa de
matizar as demandas de seus clientes - sejameles uma mudancaradical).

individuos ou outras empresas. Se suaempresa

tem essas caracteristicas, vamos conheceraquio

trafego e comportamento de conversao de 148

empresas deste segmento emnossa base.

Mercado de Software
Taxa de Conyerséo Software cresceead COnverSéO
fica mais dificil

5,55%

O mercado de Software cresceu exponen-
cialmente nos Ultimos anos. Segundo dados

- 412% ~ da Associacao Brasileira de Startups, 41,12%
£ banorama 2071 de todas as startups que surgiramem 2020
3 2,43% faziam parte do setor de SaaS, 2 vezes mais

gue qualguer outro modelo de negocio.

0,90%
Atendénciase mantéemem 2023, tornando
este mercado cadavez mais competitivo e
forcando para baixo as taxas de conversao. A
conversao mediana do segmento ficouem
2,46%,contra 3,19% do mercado gerale

bottom performers - sites com desempenho inferior 4,]2% dO SegmentO de SOftwa re na ed|(;é0
‘ mid performers - sites com desempenho médio anterior dO Panorama.

. top performers - sites com desempenho superior

bottom

bottom mid  {o] o]
Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Taxa de Conversao por Canal - Software

Mediana por canal de conversao, por parcela dos sites analisados (top-mid-bottom performers)
Meta ( 1,83%

LinkedIn 1,80%

- e
_

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

bottom performes ‘ mid performers . top performers
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O canal com melhor desempenho no segmento
de Software € o Meta Ads,com4,21%

O Meta Ads destacou-se como o canalcom
amelhortaxa de conversao medianano
segmento de Software (4,21%), um
resultado muito superior aos demais canais
- e também surpreendente.

Em 2021, a plataforma havia ocupado o
ultimo lugarno ranking do segmento, com
uma taxa de conversao mediana de apenas
2,29%.

JaoLinkedlIn, que liderou orankingem 2021,
ficouem segundolugarnesta edicao,
sendo o canalcom o melhorresultado entre
os top performers.

Conversao desktop e

Taxa de Conversao por Canal - Software

Mediana, comparagao com Panorama 2021

Meta Ads

LinkedIn Ads

Google Ads

Geral

Direct

Organico

mobile se aproximam no

segmento de Software

(0] 4,21%
2,29%
in 3,59%
A\ 2,06%
4,48%
4,12%
2 1,72%
2,55%
2023
Q 1,21%

2,77%

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Taxa de Conversao por Canal por Dispositivo - Servicos
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Meta

2!64% Direct

mediana desktop

I Geral

GED
Google

Organico

LinkedIn

A

Apesar de seguir atendéncia do mercado, com

uma conversao desktop superioraconversao

mobile, 0 segmento de Software € um dos que
possuimenor diferenca entre os dois dispositi-

vos (2,64% no desktop e 2,44% no mobile).

5,56%

2,064%

2,64%

2,92%

1,31%

4,73%

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent

Meta

2,44%

mediana mobile
Direct

Geral
G
Google

Organico

Linkedin

7,35%

2021

5,01%

2,34%

2,44%

2,07%

0,96%

3,57%

Provavelmente isso ocorre pois as empresas
de software tém com equipes de tecnologia
Mmais robustas, e assim possuem uma maior
facilidade para desenvolveruma experiéncia
mobile-first do que os demais segmentos.



Quase 40% dos acessos do

segmento vem da Busca Organica

Acesso por Canal - Software

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Q A &

38,32% 27,78% 12,95%

Organico Google Ads Direct

O canal organico tem a pior conversao no segmento
de Software, no entanto, a maior parte dos visitan-
tes (38,32%) chegam por este canal.

O dado demonstra que as empresas de Software
estao investindo mais que améedia do mercadoem
SEO e Inbound Marketing, mas ainda tém dificuldade
em gerar conversoes a partir do trafego organico.

m o+
(a]a]

4,41% 16,43%

Meta Ads Outros*

Lembre-se: Quanto maior o volume de acessos
de um canal, maior € oimpacto que temos ao
melhorar sua taxa de conversao. Os canais que
gerammais trafego devem ser o foco principal
da sua estratégia de otimizacao de conversao.

Google Ads € o canal que mais gerou
leads para empresas de Software

N° de Leads Gerados Seg. Software - Representatividade por Canal

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Q o+
& Q o N 0o
34,86% 15,79% 10,84% 7,187%
75.388 leads 34.135 leads 23.434 leads 15.525
Google Ads Organico Direct Meta Ads

Apesar de abusca organica geraramaior
parte dos acessos aos sites das empresas
de Software, quando o assunto € geracao
deleads, o Google Ads saina frente. O
canal éresponsavel por 34,86% dos leads
gerados, contra15,79% do organico e
/,18% da Meta, canal que possuia melhor
taxa de conversao

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent

30,98%
67.759leads

Outros*




Software continua como um dos segmentos com
maior percentual de acessos via desktop

Acesso por Dispositivo - Software

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

0 [
46,13% 53,87%
Mobile Desktop
Assim como no segmento B2B (e nacontramao teristico de processos de decisao longos e
do mercado), percebemos que 0s acessos via complexos, envolvendo multiplos decisores e
desktop ainda sao maioria no segmento de influenciadores (tal como acontece nos seg-
Software. Esse comportamento € muito carac- mentos de Software e B2B).

30,69% dos acessos do segmento
de Software vém de usuarios que
possuementre 25 e 34 anos

Porcentagem de Acessos por ldade - Seg. Software

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

27,99% 30,69% 19,25% 1n,77% 6,21% 4,09%
18-24 anos 25-34 anos 35-44 anos 45-54anos 55-64 +65
Ainformacao segue atendéncia geral do Porcentagem de Acesso por Sexo

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

mercado - inclusive em termos de sexo. Assim
como na média brasileira, mais de 50% dos
acessos sao de mulheres.

57,82% 42,18%

feminino masculino

7‘(— Leadster HubSp®t @ rockcontent



Empresas de Software
lideram o Indice de

Maturidade Digital no Brasil

As empresas de Software possuem o processo de
geracao deleads e vendas mais maduro entre os
segmentos pesquisados, comumindice de 9,17.

O resultado € umamédia entre osindices de
Maturidade em Midia Paga (9,3), Maturidade
Organica(8,8) e Maturidade em Vendas (9,4).

74,32% das empresas da area témintegracoes
ativas comferramentas de automacao de
marketing ou CRMs de vendas.

A maturidade digital do segmento pode ser
considerada um reflexo da propria natureza do seu
produto, que € 100% digital.

NEW

Novidade!

Nesta edigao, trouxemos para vocé uma analise
do Indice de Maturidade Digital das empresas.

Estanota é reflexo de algunsindices:
investimento em midia paga, porcentagemde
URLs parametrizadas - € o que estamos
chamando de Maturidade em Midia Paga -,
quantidade de acessos organicos - Maturidade
Organica - eintegragcao com outros sistemas,
como CRMs - Maturidade em Vendas.

A Leadster

Descubra como acelerar
seu crescimento gerando

3x mais leads qualificados

com aleadster.

Teste Gratis

\/

>~ Leadster  HubSppt

) rockcontent

Indice de Maturidade Digital

indice de maturidade digital segmento Financeiro

9,20

9,4 \

Midia Paga
Investimento e % de
URLs parametrizadas

8,8 \

Organico
% de acessos
organicos

9.4 \

Vendas

Integragdo com sistemas
de CRM e automagéao

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

14 Dias Gratis

&1 agendamentodereunides  ~7 +leads qualificados

Q localizagdodolead 3x+leads ~1 (@ facilativa
distribuicao deleads abordagem proativa

envio deleads pro whatsapp qualificacao 24hrs/dia
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Panorama de Leads:
Segmento Venda de Produtos

O gue € o segmento
Venda de Produtos?

NEW

Novidade!

Nesta edicao, além de trazer o resultado médio,
trouxemos também os resultados das empresas
comamelhor performance (paravoceé saberonde
mirar) e das empresas com a pior performance
(paraalertar quando a sua estratégia precisade
uma mudancga radical).

Taxa de Conversao Venda de Produtos

Mediana por parcela dos sites analisados

7,10%

4,01 %
taxa de conversao
2,70% panorama 2021

performance

1,12%

£
o
-
-
o
o}

bottom mid top

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

bottom performers - sites com desempenho inferior
@ midperformers - sites com desempenho médio

. top performers - sites com desempenho superior

Taxa de Conversao por Canal - Venda de Produtos

Mediana por canal de conversao, por parcela dos sites analisados (top-mid-bottom performers)

Para este estudo, consideramos as empre-
sas gque comercializam produtos de alto
valor agregado, dependendo da geragcao
de leads para o funcionamento de sua
operacao comercial. Alguns exemplos sao
avenda de veiculos, materiais de constru-
cao, equipamentos eletronicos e insumos
agricolas. E-commerces nao estao con-
templados nesta categoria.

Se asuaempresatem essas caracteristicas,
vamos conhecer aqui o trafego e compor-
tamento de conversao de 187 empresas
deste segmento emnossa base.

Conversao caide
4,01% para2,72%
no segmento

Seguindo uma tendéncia percebidaem
grande parte dos segmentos analisados
neste estudo, ataxa de conversao do
mercado de Venda de Produtos teve uma
queda, passando de 4,01% em 2021 para
2,72% em2023.

O resultado também fica abaixo da mediana
geral (3,19%), indicando que o segmento tem
muito a ganhar aplicando técnicas de
otimizacao de conversao (CRO).

Google 0,69%

Direct { 0,81%

bottom performes . mid performers . top performers

- Leadster HubSpHt

) rockcontent
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Canalcom melhor
desempenhono
segmento de Vendade

Produtos € o Google
Ads,com 2,28%

O Google Ads destacou-se como o canal
com amelhor taxa de conversao mediana
no segmento de Venda de Produtos (2,28%).

O canal obteve resultados superiores abusca
organica e ao canal direto, que em 2021
lideravam o ranking dos canais de melhor
performance, evidenciando uma mudanga
nas estratégias do segmento.

Conversao desktop
supera aconversao

Taxa de Conversao por Canal: Venda de Produtos

Mediana, comparagao com Panorama 2021

Meta Ads

Google Ads

Geral

Direct

Organico

mobile no segmento de

Venda de Produtos

2023 2021

N 0,93%
1,87%

A\ 2,28%

2,64%

4,01%
2 1,65%
3,27%

Q 2,17%

5,42%

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Taxa de Conversao por Canal por Dispositivo - Venda de Produtos

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

Desktop

Meta
4,01%
mediana desktop
Direct
T A

Geral

Google

Organico

Seguindo uma tendéncia geral, a conversao
desktop € maior que a conversao mobileem
praticamente todos os canais analisados para o
segmento de Venda de Produtos.

>~ Leadster  HubSppt

1,20%

1,19%

4,01%

4,06%

2,71%

) rockcontent

Mobile
2,45%
mediana mobile Meta
o0 1,02%
Direct
& 1,56%
Geral
G % 2,45%
Google
& 1,60%
Organico
o} 2,01%

O segmento ainda possuiuma grande diferen-
ca de performance entre os dispositivos, o que
mostra a necessidade de investiremuma ex-
periéncia mobile otimizada para os visitantes.



36,24% dos acessos no segmento de
Venda de Produtos vem do Google Ads

Acesso por Canal - Venda de Produtos

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

& Q 2

36,24% 27,20% 9,34%

Google Ads Organico

O segmento de Venda de Produtos € um dos
[POUCOS casos em que o canalcommaiorre-
presentatividade de trafego € tambemo
melhor canal de conversao.

O Google Ads eresponsavel por 36,24% dos
acessos, enguanto o canal organico ocupao
segundo lugar,com2/,20%.

00 o+
(a]a]
9.13% 18,10%
Meta Ads Outros*

Em2021aldgicaerainversa-57% dos
acessos no segmento vinham da busca
organica e apenas 15,06% do Google Ads.

Google Ads € o principal canal de geracao de
leads das empresas de Venda de Produtos

N° de Leads Gerados - Representatividade por Canal Seg. Venda de Produtos

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

& o+
N o} 85
27,79% 19,77% 9,61% 5,92%
48.804 leads 34.720 leads 16.871leads 10.398
Google Ads Organico Direct MetaAds

O segmento de Venda de Produtos € umdos
poucos emue o canal que geraamaior
parte dos acessos € também o canal que
geraamaior quantidade de leads. O Google
Ads éresponsavel por 27,79 % dos leads
gerados no segmento, aléem de possuir
também a melhortaxa de conversao.

>- Leadster  HubSppt @ rockcontent

36,92%
64.845 leads

Outros*



Venda de Produtos e umdos
segmentos com maior percentual

de acessos via mobile

Acesso por Dispositivo - Venda de Produtos

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

(]

77,95%

Mobile

77,95% dos acessos do segmento de Venda
de Produtos acontecem no mobile. Apesar
disso, as taxas de conversao nesse tipo de

dispositivo sao bastante inferiores ao desktop.

27,59% dos acessos
do segmento vemde
usuarios que possuem
entre 25 e 34 anos

22,05%

Desktop

O percentual teve um crescimento expressivo
desde a edicao anterior do Panorama, quando
o mobile eraresponsavel por53,03% dos
acessos.

O numero demonstra uma digitalizacao
recente do segmento, o querefleteuma
necessidade de profissionalizar as estratégias
de marketing e vendas.

Porcentagem de Acessos por ldade - Venda de Produtos

Dados Extraidos pela Leadsterem 2022

21,68% 27,59% 20,46%

18-24 anos 25-34 anos 35-44 anos

Assim como nos demais segmentos, a faixa
etariados 25 aos 34 anos e responsavel pela
maior parte dos acessos do segmento de
Venda de Produtos.

Ao contrario da média brasileira, a maior parte
dos acessos sao de pessoas do sexo
masculino.

7‘(— Leadster HubSp®t @ rockcontent

13,98% 9,51% 6,77%

45-54anos 55-64 +65

Porcentagem de Acesso por Sexo
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51,12% 48,88%

feminino masculino



Segmento de Venda Indice de Maturidade Digital
de Produtos possui
um dos piores Indices
de Maturidade Digital
no Brasil (6,63)

6,63

8,0 \

O segmento de Venda de Produtos temumdos

menores indices de Maturidade Digital deste vestimentag a6 e
estudo, ficando & frente apenas do segmento s parametizadas
Juridico.

Os piores desempenhos do segmento dizem

respeito & maturidade organica e de vendas. &7 \
Podemos afirmar que falta profissionalizacao do

processo de vendas, ja que apenas 32,62% das Organico
empresas utilizam CRMs ou ferramentas de e

automacao de marketing.

A baixa maturidade digital do segmento pode ser

umreflexo de sua digitalizacao recente, e revela 5,2 \
muitas oportunidades de otimizacao em

estratégias de marketing e vendas.

Vendas

Integragédo com sistemas
de CRM e automagéao

NEW

Novidade!

Nesta edigao, trouxemos para vocé uma analise
do Indice de Maturidade Digital das empresas.

Estanota é reflexo de algunsindices:
investimento em midia paga, porcentagemde
URLs parametrizadas - € o que estamos
chamando de Maturidade em Midia Paga -,
quantidade de acessos organicos - Maturidade
Organica - e integragcao com outros sistemas,
como CRMs - Maturidade em Vendas.

o HEEREL

MaiS Orga mentos (&7 agendamentodereunides = ~7 +leadsqualificados

q ua I ificados pa ra Q localizagdodolead = 3x+leads ~1 (@ facilativa
suaéem p resa. distribuicao deleads abordagem proativa

envio de leads pro whatsapp qualificagcao 24hrs/dia
Teste Gratis
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