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RESUMO

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso tem como objetivo a prestacdo de
consultoria estratégica a empresa H.S. Martins, visando analisar e diagnosticar seus
processos internos, com foco na melhoria de sua presenca digital e no
desenvolvimento de alternativas para o crescimento sustentavel no mercado
imobiliario. As informacgBes para andlise foram fornecidas pelo proprietario Elias da
Silva e coletadas pela equipe responsavel pelas implementacdes. A escolha pela
empresa H.S. Martins, localizada em Poa, S&o Paulo, deve-se ao seu
comprometimento com a fidelizacao de clientes, o que a torna uma organizagdo com
grande potencial de crescimento. O principal objetivo deste trabalho é consolidar a
marca da empresa na regido, destacando sua trajetéria de 20 anos no setor
imobiliario e ampliando sua presenca digital para alcancar novos publicos. A
proposta € transformar as experiéncias dos clientes em acfes que possam ser
disseminadas digitalmente, proporcionando maior visibilidade e atracdo de novos
leads. A metodologia adotada no desenvolvimento deste projeto inclui o uso de
ferramentas como analise SWOT, Balanced Scorecard, Matriz BCG, e outras
estratégias como Inside Sales, Design Thinking, 5W2H e SMART, para embasar o
diagnostico e sugerir acdes concretas de melhoria. O escopo do trabalho abrange a
analise dos processos internos, o planejamento estratégico e a definicdo de
estratégias para fortalecer a marca no ambiente digital. Este trabalho esta
organizado em capitulos que detalham os processos de analise e diagnostico, a
aplicacdo das ferramentas mencionadas e a proposta de solu¢cfes para a empresa.
Ao final, espera-se que a consultoria contribua para o fortalecimento da marca H.S.
Martins, consolidando-a como referéncia no mercado imobiliario da regiéo.

Palavras—chave: gestao; segmento imobiliario; lead.



ABSTRACT

The purpose of this Final Course Work is to provide strategic consulting to the
company H.S. Martins, aiming to analyze and diagnose its internal processes, with a
focus on improving its digital presence and developing alternatives for sustainable
growth in the real estate market. The information for analysis was provided by the
owner Elias da Silva and collected by the team responsible for the implementations.
The choice of the company H.S. Martins, located in Po4, Sdo Paulo, is due to its
commitment to customer loyalty, which makes it an organization with great growth
potential. The main objective of this work is to consolidate the company's brand in the
region, highlighting its 20-year history in the real estate sector and expanding its
digital presence to reach new audiences. The proposal is to transform customer
experiences into actions that can be disseminated digitally, providing greater visibility
and attracting new leads. The methodology adopted in the development of this
project includes the use of tools such as SWOT analysis, Balanced Scorecard, BCG
Matrix, and other strategies such as Inside Sales, Design Thinking, 5W2H and
SMART, to support the diagnosis and suggest concrete actions for improvement. The
scope of the work includes the analysis of internal processes, strategic planning and
the definition of strategies to strengthen the brand in the digital environment.This
work is organized into chapters that detail the analysis and diagnosis processes, the
application of the aforementioned tools and the proposal of solutions for the
company. In the end, it is expected that the consultancy will contribute to the
strengthening of the H.S. Martins brand, consolidating it as a reference in the real
estate market in the region.

Keywords:management; real estate segment; lead.
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1 INTRODUCAO

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso, tem como objetivo principal a
Prestacdo de um servico de Consultoria, visando aplicar de maneira resultante na
Entidade, diagnosticos e andlise dos processos, planejamento estratégico e visdo
ampla de mercado, a fim de propor alternativas e solugbes com destino ao seu

crescimento e desenvolvimento.

Em busca de uma empresa alicercada no segmento imobiliario, localizada na
cidade de Poa/Sp, houve uma analise rebuscada para atinar uma organizacdo com
caracteristicas intrinsecas, sendo elas, o compromisso com o cliente, a seriedade
profissional e anseio de crescimento decorrente dos colaboradores presentes. Apos
analise, foi possivel localizar a empresa H.S. Martins, que detém de todas estas
caracteristicas e, além delas, o tempo de mercado a frente dentre as demais na

regido predestinada como local de analise para desenvolvimento deste processo.

A H.S. Martins esta localizada na Avenida Leonor Bolsoni Marques da Silva,
Poa, SP, CEP 08550-150, desde 2006. Atualmente, conta com cerca de 3
funcionarios diretos, todos membros de uma mesma familia, consolidando-se como

um negocio familiar focado na venda de iméveis.

Com base nos aclaramentos fornecidos pelos proprietarios Elias Martins da
Silva e Sirley Aradjo dos Santos Silva, a Hailstorm, Consultora Imobiliaria, pdde
realizar uma analise perscrutada dos aspectos gerais da empresa H.S, desde a
gestdo interna até o anuncio direcionado ao potencial lead. A partir dessas
elucidacdes, identificou-se as principais dificuldades que impossibilitam o
desenvolvimento continuo e desempenho de vendas da H.S. Martins, que estédo

relacionados, principalmente, ao marketing.

Almeja-se fornecer solucfes estratégicas e inovadoras para os desafios
na gestdo encontrados ao decorrer da consultoria, tendo como finalidade encontrar
caminhos, colaborando para a resolucdo dos desafios de maneira habil e devida.
Tem-se como principais intentos: adequar o marketing, realizar fidelizagcdo de

clientes, retificar a presenca digital da empresa e implementar um processo
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estruturado de recrutamento e selecdo para garantir a contratacdo dos candidatos

qualificados, com foco especial na area administrativa e comercial.

Essa proposta tem como alvo fornecer uma visdo abrangente dos servigos,
contribuir como profissionais atuantes em Consultoria Administrativa e projetar este
conhecimento da Equipe com enfoque em areas fragmentadas, idealizando,
compartilhando e aplicando o conhecimento fluido em agfes sdlidas. A Hailstorm se
apresenta empenhada e entusiasmada em garantir 0 sucesso e o crescimento da

empresa.
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2 JUSTIFICATIVA

O ramo imobiliario teve um grande crescimento nesses Ultimos anos, com
acréscimo de 32,6% em relacdo a 2022, aponta o indicador ABRAINC-FIPE, Luiz
Franca (2023). Além de impactar fortemente a economia global, esse setor estimula
a construcao civil, oportunidades de emprego e desenvolvimento, e a movimentagao
financeira, tendo como principal objetivo a aquisicdo de imoveis, tanto por aluguel,
como por venda do préprio imével. Entretanto, algumas empresas atuam somente

no setor de vendas, sendo o caso da Imobiliaria H.S Martins.

De acordo com o presidente do COFECI (Conselho Federal de Corretores de
Iméveis), Jodo Teodoro (2020), nos anos em que a crise sanitaria imp6s a adesao
ao teletrabalho, muitos dos processos de gestdo em vendas de imdveis precisaram
se digitalizar. Em especial no dia a dia do corretor, onde se verificou um aumento
dos negécios firmados, a chegada de novas tecnologias, como o tour virtual e as
pagadorias ou fintechs, exigiram adaptagdo. “Se a algum tempo, uma pessoa
interessada em comprar um imoével fazia cerca de 20 visitas, hoje ela pede videos e
se interessa em fazer um tour virtual”, explica o empresario e presidente do COFECI,

Joao Teodoro.

Dessa forma, com base nos dados explicitos, € notdrio que a tecnologia
possui elevada importancia para muitos empreendimentos no mundo, entretanto
Elias Martins (proprietario da imobiliaria) alegou que sua Instituicio esta
desatualizada e ndo acompanhou 0s avancos tecnologicos que € crucial na
atualidade, o desejo central do empresério é consolidar a reputacdo do seu modelo
de negdcios como empresa destaque na regido, alcancando o reconhecimento nao
somente pelas vendas, mas também pela eficacia e exceléncia no processo de
comercializacdo de imoOveis. A empresa esta em busca de aderir novas
oportunidades, a fim de melhorar a sua gestao na estratégia de marketing, trazendo
maior visibilidade para o estabelecimento, captando a atencdo do publico mais

jovem, visto que, tem sido um desafio para a corporacgao.

Com efeito, a consultoria Hailstorm busca auxilid-la com base em estudos
cientificos e artigos administrativos e dispde uma equipe focada em evoluir as

estratégias da organizacdo, prevendo melhorias na capacidade operacional da
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imobiliaria H.S Martins, juntamente com o aumento da visibilidade e a influéncia no

mercado, aproveitando ao maximo as oportunidades oferecidas pelos meios digitais.

Ademais, a assessoria indaga investir em uma nova percepcao de diversas
geracoes, oferecendo uma maior variedade para atender as necessidades de cada
segmento de publico. Por conseguinte, visa-se elevar o reconhecimento da H.S
Martins em diferentes regides e dessa forma, contribuir para a realizagdo do sonho
da casa propria para todos os brasileiros, juntamente com o crescimento e

aprimoramento dos resultados do empreendimento.



3 OBJETIVOS

3.1 Objetivo Geral

Consolidar o nome da empresa na regiao.

3.2 Objetivos especificos

e Implementar processos estruturados de recrutamento e selecéo.

e Melhorar a eficacia do marketing.
e Promover a expanséo digital no mercado.
e Promover a fidelizagdo do cliente

e Aprimorar e modernizar as vendas.

14
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4 METODOLOGIA

Este estudo baseou-se em uma estratégia quali-quantitativa de pesquisa, de
carater exploratorio, por meio de uma averiguacdo de campo realizada através de
uma entrevista com o Socio Administrador Elias Martins, com o intuito de distinguir

0s desafios enfrentados pela organizagéo.

Em virtude da pesquisa exploratéria desempenhada, foram efetuados estudos
do mercado imobiliario e perfez-se que para alcancar os objetivos propostos a
empresa H.S Martins, sera utilizado diferentes metodologias especificas para cada
cargo, como a Analise Swot, uma ferramenta para auxiliar o planejamento da
empresa de uma forma estratégica, onde apresenta levantamento de dados da
propria empresa e dos ambientes externos, e assim tomar decisbes assertivas. O
Balanced Scorecard (BSC), é um modelo de gestdo estratégica que acompanha
todo desenvolvimento da empresa, e auxilia com metas a longo prazo, alinhadas a
missao, visao e valores organizacionais. A Matriz BCG, é um método que define o
valor do seu produto no mercado, pois apresenta uma visdo ampla da
representatividade para seu consumidor final e acompanha o seu diferencial

competitivo em relacdo aos concorrentes.

Os objetivos SMART, onde cada letra representa um campo de andlise para a
tomada de decisfes e criacdo de novos objetivos, a letra S vem da palavra Specific
(especifico), Measurable (mensuravel), Achievable (alcancavel), Relevant
(relevante), Time-bound (tempo delimitado). O método Inside Sales, nesse modelo
tanto o profissional quanto o cliente realizam todos os processos de venda por meio
tecnoldgico, eliminando a necessidade de deslocamento. E a utilizacdo do Design
Thinking, que estimula o trabalho em equipe para solucionar os desafios da empresa

de forma criativa e inovadora.

E por fim, a ferramenta 5W2H, que tem como objetivo definir os
desdobramentos da estratégia em ac¢des com monitoramento. Por meio dele, a
empresa deve planejar tudo o que deve ser executado, criar uma metodologia,
elaborar um cronograma e indicar os responsaveis para dar andamento a cada

etapa.



16

A implementacdo dessas metodologias, sdo de suma importancia para a
Imobiliaria, visto que cada uma delas possui uma caracteristica especifica
contribuindo em diferentes areas da empresa, com isso, todo o trabalho se torna
mais previsivel, as atividades tendem a ser cumpridas com maior agilidade, além de
determinar como cada tarefa sera realizada, garantindo a eficiéncia e reduzindo o
risco de imprevistos e incidentes indesejaveis para a realizacdo das operacgdes, uma

vez que reduzindo os imprevistos a empresa aumentara as suas vendas.

Além disso, o auxilio da tecnologia nesse processo sera crucial, segundo o
Instituto Brasileiro De Geografia e Estatistica, (2021). “a taxa de inovagao no Brasil
possui um percentual superior a 70%”. Esses dados ressaltam a importancia da
implementacdo de meios tecnolégicos no meio empresarial, ela ndo s6 ajuda a
otimizar a administracdo do negocio, mas também gere as informacdes obtidas
externamente para desenvolver solu¢des ainda melhores aos consumidores e aos
préprios colaboradores. Portanto, os métodos propostos aliado com os avancgos da
tecnologia, espera-se que a H.S Martins consiga capacitar significativamente seu

publico-alvo e alcancar uma grande expansao.
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5 ESCOPO

De acordo com Charles Darwin (1859), ndo é o mais forte das espécies que
sobrevive, nem o mais inteligente, mas o que melhor se adapta as mudancas. O
presente desafio enfrentado pela Imobiliaria € na adaptacdo decorrente aos
requisitos exigidos pelo mercado, que apresenta continua mudanca, apresentando
novas estratégias e ferramentas a fim de manter sua visibilidade e competitividade.
Para solucionar essa conjuntura, ferramentas e/ou ferramentas necessitam ser
aplicadas, como a analise SWOT, métodos de captacdo de clientes, programas de
fidelizacdo, e até mesmo um sistema de relacionamento como Cliente, conhecido
como CRM. Esse conjunto de iniciativas contribuem para que o objetivo geral se

mantenha presente; solidificar e manter a presenca na regiao.

Para implementacdo e adaptacdo da Analise Swot e demais ferramentas,
estima-se um prazo de 2 meses. Esse tempo permitira a implementacdo de novas

praticas de marketing e melhorias no atendimento e captacéo de Leads.

A empresa pode consolidar sua posicdo no mercado e aumentar as vendas,
mas enfrenta desafios como a adaptacdo as mudancas, a concorréncia intensa, e o
risco em decorréncia do investimento em tecnologia e marketing ndo proporcionar o

retorno desejado.

Por outro modo, a implementacdo da metodologia BSC (Balanced Scorecard)
para o desenvolvimento de areas como Financeiro, Clientes, Processos Internos,
Aprendizado e Crescimento, h4 uma estimativa com prazo de 3 (irés) meses,
considerando esta uma ferramenta que calcula o desempenho da empresa a longo
prazo. Esse tempo € necessario para avaliar investimentos em SEO e Google Ads,
garantir um atendimento personalizado, oferecer cupons de desconto em parcerias,

e manter a gestdo dentro do prazo e orcamento.

Os beneficios incluiram o desenvolvimento de parcerias que agregam valor
ao cliente, maior prospeccao de clientes, automatizagédo de processos internos, e

aumento da visibilidade digital da empresa.
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Os principais riscos envolvem a possivel ineficacia das campanhas de
marketing digital e parcerias mal negociadas. Ja os desafios incluem a prospecc¢éo
de clientes sem capacidade de compra, firmar parcerias vantajosas, e acompanhar
as constantes mudancas no mercado digital.

O método Inside Sales foi aderido com o objetivo de trazer praticidade e
eficiéncia tanto para os colaboradores quanto para a empresa, tendo como principal
ferramenta o CRM que é o principal aliado da gestdo comercial do Inside Sales.
Para realizar a implementacdo da ferramenta e registrar todos os leads, sera
necessario um prazo de 2 meses. Mas a ferramenta serd atualizada frequentemente
pelos colaboradores da empresa, para sempre manter o CRM atualizado. Apos a
conversdo de leads em clientes, a equipe deve focar no atendimento, resolucao de

duvidas e um pos-venda eficaz.

O CRM ajuda a manter registros atualizados das negociacdes e prever a
concluséo das vendas, melhorando o atendimento e a coleta de dados. No entanto,
desafios incluem garantir a precisdo dos dados e lidar com possiveis falhas ou
obsolescéncia do sistema, que pode afetar a comunicacdo e 0 relacionamento

pessoal com os clientes.

Outro método a ser aplicado é o 5W2H, introduzir esta ferramenta pode
aprimorar os processos da Instituicdo, evitando também a sobrecarga de tarefas
concentrada em apenas um operador, distribuindo as funcdes corretamente, por iSso
com o 5W2H sera possivel melhorar a produtividade da empresa, movimentando as

atividades pendentes de forma planejada e com maior eficiéncia.
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6 ANALISE SWOT

A Analise Swot é uma ferramenta de gestdo importante e muito utilizada por
empresas e negocios, sendo uma estratégia classica simples e util muito conhecida
por grandes empresas e aplicada principalmente por administradores, sendo
utilizada principalmente em tomadas de decisdes, esse método tende a entender
melhor a empresa para fazer um planejamento baseado em informacgfes dadas e a

partir disso ajudar na tomada de decisdes.

Segundo Chiavenato e Sapiro (2003), a funcdo da matriz SWOT é associar as
oportunidades e as ameacas externas a organizacdo com seus pontos fortes e

fracos, sendo uma das técnicas mais utilizadas na gestéo estratégica competitiva.

Uma Analise Swot ou Fofa, como também é conhecida, € composta pelas palavras
Strenghts (Forcas), Weaknesses (Fraquezas), Opportunities (Oportunidades) e

Threats (Ameacas). Sendo separada por:

e Fatores Positivos: Strenghts (Forgas) e Opportunities (Oportunidades);
e Fatores Negativos: Weaknesses (Fraquezas) e Threats (Ameacas);
e Fatores Internos: Strenghts (Forcas) e Weaknesses (Fraguezas);

e Fatores Externos: Opportunities (Oportunidades) e Threats (Ameacas).

Explicando cada uma, Strengths ou Forcas, seriam os pontos fortes de uma
empresa, ou seja, as vantagens competitivas consideradas como produto, servico,

habilidades dos colaboradores etc.

J4 a Weakness ou Fraquezas, elas sdo coisas que estdo em falta, ou seja,
desvantagem para 0 negocio e desvantagem em comparagao ao concorrente, que
futuramente podem trazer problemas maiores para a empresa, como falta de

inovacao, por exemplo.

Opportunities ou Oportunidades sdo as possibilidades que a empresa e o
empreendedor tém para garantir futuros ganhos, podendo ser fatores econdémicos,
como a inflagdo, valorizacdo do real, ou até mesmo com novas leis, como a lei
14.382/22, que foi criada com o objetivo de reduzir a burocracia na aquisicdo de

novos imoveis.
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E por fim, Threats, ou Ameacas, é o contrario das oportunidades, ou seja, tudo
aquilo que pode prejudicar o negocio ou empreendimento. As ameacas devem ser
tratadas com muita cautela, pois podem prejudicar o planejamento estratégico da

empresa e os resultados.
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7 BALANCED SCORECARD (BSC)

Conforme os autores Olve, Roy e Wetter (2001, p. 42), pode-se definir que: O
Balanced Scorecard (BSC) € um modelo de gestéo estratégica que ajuda a medir o
desempenho e o progresso de uma empresa. E uma ferramenta usada para definir e
alcancar metas de longo prazo, tendo em vista quatro areas principais: financeira,
clientes, processos internos e aprendizado. Ele incentiva executivos e equipes a
trabalharem juntos pelo futuro da organizagdo, promovendo esforcos coordenados,

compromisso com o desempenho e envolvimento de todos os responsaveis.

Um projeto BSC inclui a criacdo de um mapa estratégico com objetivos
interligados por indicadores especificos, metas claras e planos de acdo concretos.
Esse modelo de gestdo vai além dos indicadores financeiros, oferecendo uma visao
completa do negdcio. Baseado em termos como estratégia, objetivos, indicadores,
metas e iniciativas estratégicas, ele facilita o planejamento estratégico e a medicéo
de progresso. Segundo Oliveira, Perez Jr., Silva (2008, p. 154), o BSC é um sistema
de gestdo que complementa as medidas financeiras do desempenho passado com

as medidas dos fatores que impulsionam o desempenho futuro.

Em pesquisa realizada pela 2GC (2020), mostram que 76% das empresas
usam o BSC para planejamento e 79% das acdes de negocios séo influenciadas por
ele, com resultados positivos que aumentam a adocdo dessa metodologia pelas

organizacoes.
Com a metodologia, quatro perspectivas sdo definidas, mensuradas e
acompanhadas. Sendo composta pelas seguintes perspectivas:
e Perspectiva Financeira;
e Perspectiva do Cliente;
e Perspectiva dos Processos Internos;
e Perspectiva do Aprendizado e Crescimento;

A perspectiva financeira foca nos resultados financeiros da empresa, como lucro,
receita e retorno sobre investimento. A perspectiva dos clientes avalia a satisfacéo e
a fidelidade dos clientes, além da participacdo de mercado. A perspectiva de

processos internos examina a eficiéncia e a eficacia dos processos internos da
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empresa, como producéo, logistica e atendimento ao cliente. Por fim, a perspectiva

de aprendizado e crescimento olha para o desenvolvimento dos funcionérios, a

cultura organizacional e a inovacdo. Essas quatro perspectivas ajudam as empresas

a equilibrar a busca por resultados financeiros com a melhoria continua em outras

areas essenciais para 0 sucesso a longo prazo.

A implementacdo eficaz do BSC requer uma série de etapas, desde o

desenvolvimento de uma visdo clara até a traducdo dessa visdo em objetivos e

indicadores mensuraveis.

Para implementar o modelo com sucesso na empresa, € necessario seguir

algumas dicas, como:

Criar um Mapa Estratégico: Definir a missdo e 0s objetivos da empresa e
dos setores, destacando as intersecdes entre diferentes areas. Envolvendo

todos os colaboradores nesse processo para que compreendam seu papel.

Definir Objetivos: Estabelecer metas claras dentro das quatro perspectivas
do BSC: financeira, clientes, processos internos, e aprendizado e

crescimento.

Criar Indicadores: Definir indicadores de desempenho claros e mensuraveis

para monitorar a evolucéo da estratégia.

Desdobrar as Metas: Transformar objetivos gerais em metas individuais e

coletivas, alinhando expectativas entre gestores e colaboradores

Relacionar as AcOes Estratégicas: Alinhar todas as acdes dos setores com
0s objetivos estratégicos, garantindo que cada acdo contribua para as metas

da empresa.

Adaptar-se a Estratégia: Estar preparado para ajustar o mapa estratégico
conforme necessario, respondendo a mudancas no mercado ou
comportamento dos consumidores. O Balanced Scorecard € uma ferramenta
importante que ajuda as empresas a alinhar suas atividades com seus
objetivos de longo prazo. Embora haja desafios na implementacdo, como
resisténcia & mudanca, os beneficios incluem maior adaptabilidade, melhor
alinhamento interno e desempenho sustentavel. O BSC ndo é apenas uma

ferramenta de medicdo, mas uma metodologia de gestdo estratégica que
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ajuda as empresas a alcangar sucesso continuo. “O Balanced Scorecard
permite que as empresas acompanhem o desempenho ndo apenas por meio
de indicadores financeiros, mas também por meio de indicadores
operacionais que sao os drivers do desempenho futuro.” Kaplan e Norton,
(1996)

8 MATRIZ BCG

A Matriz BCG é uma ferramenta analitica que visa classificar os produtos de
uma determinada empresa, de acordo com o0 seu potencial, ou seja, ela auxilia na
analise e na tomada de decisdo sobre qual produto deve continuar recebendo
investimento, e qual deve ser eliminado da lista de ofertas da empresa. A Matriz
BCG funciona da seguinte forma: ela € um gréafico formado por dois eixos, 0 eixo de
crescimento no mercado e 0 eixo participacdo relativa. Esses dois eixos formam
guatro quadrantes, vaca leiteira, estrela, ponto de interrogacdo e abacaxi. Conforme
Kotler (2000), a também chamada Matriz Crescimento-Participacdo, é uma
ferramenta de andlise que permite classificar os produtos da empresa conforme o
potencial de crescimento no mercado e diante de sua importancia para a

organizacao.

O eixo de crescimento no mercado representa o quanto o mercado esta
receptivo para o produto em questao; ja o eixo de participacéo relativa representa
guanta visibilidade o produto tem no mercado. A Matriz BCG é representada por
uma matriz de quatro quadrantes, que assinalam a fatia do mercado, o percentual do
mercado controlado pela empresa e o crescimento potencial do mercado, cada um
indicando um tipo diferente de negécio (BOONE; KURTZ, 1998). De acordo com o
SEBRAE (2017), a partir dessa analise e da Matriz BCG preenchida, o
empreendedor pode corrigir estratégias e adotar acfes para cada um dos seus

produtos e servi¢cos no portfélio.
Cada quadrante representa uma situacao em que o produto se encontra:
e A vaca leiteira é o “carro chefe” da empresa, ou seja, aquele produto que gera

lucro sem que seja necessario muito investimento, principalmente no setor de

marketing e vendas;
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e A estrela representa o produto com uma alta participacdo no mercado e com
um grande potencial de crescimento, contudo, exige muito investimento para

se obter um bom nimero de vendas;

e O ponto de interrogagdo em suma, € 0 produto novo, que iniciou
recentemente sua vida no mercado, por isso ndo traz tantos lucros e exige

altos investimentos em marketing e vendas;

e Ja 0 abacaxi se refere ao produto que nédo traz lucros, mas sim prejuizos para
a empresa, pois seu nivel de venda é muito inferior aos outros, com isso deve

retira-lo da lista de ofertas da empresa rapidamente.

Veja a imagem a sequir:

Figura 1 - Quadrante da Matriz BCG
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Relacionando os quadrantes acima com o ciclo de vida existente na Matriz
BCG, cada um representa as seguintes fases: o ponto de interrogacéo € a chegada
do produto no mercado, a estrela representa seu alto crescimento, a vaca leiteira
retrata a madureza do produto, quando ele chega a ter uma estabilidade dentro do
mercado, e por fim o abacaxi, que caracteriza o declinio nas vendas e lucro deste

produto. Veja a imagem:

! Fonte: FGV Jr, 2024
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Figura 2- Ciclo de vida Matriz BCG
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Podemos utilizar como exemplo a Unilever, veja a imagem a seguir:

Figura 3 - Exemplo de Matriz BCG (Demonstrativo Unilever)

Ulowr

MATRIZ BCG
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e Produto estrela: Kibon;

e Vaca leiteira: Hellmann’s;

e Pontos de interrogacdo: Icen Tea;

e Abacaxi: Arisco.

2 Fonte: Site AgoraOs
3 Fonte: Site Agendor Blog

MERCADO
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9 SMART

Segundo Doran (1981), a técnica de Metas SMART é fundamentada em cinco
pilares basicos, e a expressdo SMART descreve que as metas devem ser: Specific
(Especifico), Measurable (Mensuravel), Attainable (Atingivel), Relevant (Relevante) e

Time-based (Temporal).

Doran (1981) afirma que a técnica de Metas SMART se baseia na ideia de
qgue, além de estabelecer objetivos, é necessario definir as caracteristicas que uma

meta deve ter, a fim de torna-las mais eficazes.

Além disso, Doran ainda sugere que cuidados precisam ser tomados na hora

de definir os objetivos e metas dentro do modelo SMART.

As etapas destas estratégias sao:

e S (Especifica): consiste em saber o que sera alcancado e as acdes que

serdo tomadas para chegar 13;

e M (Mensuréavel): é preciso ter indicadores para mensurar 0 progresso da

meta;

e A (Atribuivel): & necessario especificar quem sera o responsavel pelo

alcance da meta;

e R (Realista): definir as metas que podem ser realmente atingidas, levando

em consideracao os recursos disponiveis;

e T (Temporal): E por fim esta Ultima etapa consiste em decidir um prazo para

alcancar a meta.

Para que este ciclo seja concluido com sucesso, também é necessario obter-se

as respostas para as seguintes perguntas:

e S (Especifica): O que eu desejo alcancar? Por que essa meta é importante?

Quem sao os envolvidos? Quais Sa0 0S recursos necessarios?

e M (Mensuravel): Quais sao o0s resultados esperados, em termos
guantitativos? Como vou saber se minha meta foi alcangcada? Quais sao
medidas quantitativas (métricas) que podem ser usadas para acompanhar 0s

resultados?
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e A (Atribuivel): Quais sdo as equipes ou pessoas responsaveis alcancar a

meta?

e R (Realista): Qudo realista € o objetivo, considerando fatores diversos, como
o orcamento disponivel? Tenho todos 0s recursos necessarios para o alcance

do objetivo?

e T (Temporal): Qual € o prazo final do projeto? O que pode ser alcancado

nesse periodo?

Stone (1959) diz que “definir um objetivo € o ponto de partida de toda a
realizagdo”, o que, corroborado por muitos especialistas em desenvolvimento
pessoal, define objetivos claros é uma parte fundamental do sucesso em qualquer

empreendimento.
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10 INSIDE SALES

7

Inside Sales (vendas internas), € uma metodologia que envolve realizar
vendas dentro da propria empresa sem precisar se deslocar para encontrar clientes
potenciais. Por meio de ferramentas tecnolégicas como e-mails, chamadas
telefénicas e video chamadas, onde auxiliam a equipe de vendas na comunicacao
com os clientes. Para impulsionar as a¢des dos consultores, investir em marketing
de conteddo onde dara mais visibilidade para a empresa e assim nutrir a relacéo
com o consumidor. Além disso, € importante que 0s contatos estabelecidos a
distancia sejam de alta qualidade, que o vendedor conheca bem o cliente em
potencial e acompanhe de perto todas as fases do fluxo de vendas. O principal
objetivo desse método € transformar os esforcos da equipe de marketing e pre-
vendas em negocios concretos. No entanto, deve realizar etapas como orientar o
cliente no processo de vendas, compreendendo suas necessidades e desenvolver
propostas. De acordo com um estudo da Leads2b (2021), o modelo de Inside Sales
reduz, significativamente, os custos operacionais e o Custo de Aquisicao de Clientes
(CAC). Além disso, permite a criacdo de processos padronizados e bem definidos
para cada etapa do funil de vendas, aumentando as taxas de conversdao e a

eficiéncia da equipe comercial.

A utilizacdo desse meio tecnoldgico permite que as reunides sejam eficientes
€ com menos recursos ao eliminar custos de deslocamento, como viagens e
refeicées. Um processo de vendas constante e organizado permite prever a receita
mensalmente, oferecendo seguranca para investir, contratar e alocar recursos de

forma assertiva.

Bortone (2017, p. 71) ressalta que: "[...] 0 mercado de iméveis esta
consolidado por profissionais cada vez mais capacitados e, por esse fato, devemos
nos renovar a cada dia, agregando valor aos nossos servicos, buscando sempre

novas formas de ofertar nossos produtos."

Segundo a pesquisa realizada pelo Metrépoles (2021), empresas que adotam
estratégias tecnoldgicas apresentam um acréscimo de 60% de crescimento em
receita e visibilidade no mercado. Isso ocorre devido a sua capacidade de alcancar

mais consumidores em menos tempo e com custos operacionais reduzidos.
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Fundamentado nestes dados, € possivel notar que empresas que adotam
estratégias tecnoldgicas apresentam um maior crescimento tanto de receita quanto
de visibilidade no mercado, gracas a capacidade de alcancar mais consumidores em

menos tempo e com menores custos operacionais.



30

11 DESIGN THINKING

Design Thinking € uma metodologia amplamente utilizada para a criagdo de
novos produtos, servigos, processos ou para a resolucao de problemas complexos.
Uma de suas caracteristicas mais marcantes € a multidisciplinaridade, pois envolve
a colaboracéo de todos os participantes no desenvolvimento do produto ou servico.
Essa abordagem destaca a importancia de entender profundamente as
necessidades e desejos dos usuérios, ou seja, dos clientes. Aprender e aplicar
Design Thinking exige como foco o usuario, € o principio fundamental. “O Design
Thinking é uma abordagem que valoriza a empatia, a colaboracdo e a
experimentacdo”’(BROWN; KATZ, 2011, p.34).

Ademais, o Design Thinking promove:

e Pensamento critico: Analisar problemas de maneira logica e acentuada.

e Compartilhamento de ideias: Incentivar a troca de insights entre os

participantes.
e Descentralizacdo do conhecimento: Valorizacédo do saber coletivo.
e Criatividade: Estimular a geracao de solucdes inovadoras.

e Colaboracéao interdisciplinar: Envolver profissionais de diversas areas para

enriquecer 0 processo criativo.

Para que a metodologia funcione efetivamente, € necesséario que todos o0s
envolvidos estejam comprometidos, sejam detalhistas, focados nas necessidades e

na praticidade para o usuario.
Este processo € dividido em cinco fases:
e Imersdo: Entender profundamente o publico e suas dores, desenvolvendo
empatia;
e Analise e Sintese: Definir claramente o problema a ser resolvido;
e Idealizagdo: Sugerir ideias que possam solucionar o problema identificado;

e Prototipacao: Criar simulagdes do produto ou servico final;
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e Validacdo e Implementacdo: Testar as solu¢des propostas e coloca-las em

pratica.

Em suma, como afirmou o ex-diretor executivo da Apple, Steve Jobs (1955-
2011), “criatividade é a arte de conectar ideias” (JOBS, 2011). Ao conectar as ideias
dos colaboradores as necessidades dos clientes, é possivel elevar os padrdes da
empresa e alcancar resultados inovadores. Nesse sentido, o Design Thinking se
apresenta como uma metodologia valiosa para a empresa H.S. Martins, devido ao
seu estreito contato com o cliente e aos valores que a empresa propaga, como

amizade, fidelidade e comprometimento.
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12 5W2H

O método 5W2H é uma ferramenta de gestdo amplamente utilizada para
definir direcionamentos estratégicos e planejar acdes de forma clara e objetiva,
facilitando a execucédo de projetos ou planos de acédo. Essa metodologia se destaca
por organizar as ideias e garantir que todos os aspectos do planejamento sejam
contemplados. Segundo Chiavenato (2008), o 5W2H é uma ferramenta eficaz para
gestdo e controle de processos, sendo aplicada principalmente no planejamento

estratégico de empresas.

A sigla 5W2H vem do inglés e é formada pelas iniciais de sete perguntas

essenciais que devem ser feitas ao elaborar um plano de acdo. Séo elas:

e What? (O qué?): Nessa etapa, € necessario detalhar as acdes e descrever o
projeto de forma simples e clara, para que todos os envolvidos compreendam
0 objetivo do projeto. A importancia de se estabelecer claramente os objetivos
€ ressaltada por Lima (2012), que afirma que a definicdo precisa das acdes
facilita o entendimento coletivo e a organizacao do trabalho.

e Why? (Por qué?): Nesta etapa, € importante apresentar as razbes e
justificativas que explicam a necessidade do projeto ou acéo, esclarecendo 0s
motivos para seu desenvolvimento. Segundo Freire (2010), compreender o
"porqué” de uma acdo permite a alocacdo de recursos de forma mais
estratégica e eficaz.

e Where? (Onde?): Define-se o local ou meio em que o projeto sera realizado,
como uma regido, cidade ou uma plataforma digital especifica, como uma
rede social. Kotler (2017) destaca a importancia de escolher corretamente os
canais de execucao para maximizar o impacto das acoes.

e When? (Quando?): Estabelece-se um prazo para a execucdo do projeto e
para cada uma de suas etapas, garantindo que o planejamento seja
executado dentro do tempo adequado. A definicAo de prazos claros é
essencial para o sucesso de um projeto, como explica Pereira (2015), que
sugere 0 uso de cronogramas para alinhar as expectativas de todos os
envolvidos.

e Who? (Quem?): Identifica-se os responsaveis por cada tarefa ou agdo dentro

do projeto, garantindo que todos saibam suas fung¢des e responsabilidades.
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Segundo Drucker (2002), a definicdo clara das responsabilidades e da cadeia
de comando é crucial para o sucesso de qualquer organizagao.

e How? (Como?): Detalha-se como o projeto sera executado, abordando
meétodos, processos e recursos necessarios para sua execucao. Robinson
(2013) enfatiza a importancia de estabelecer processos eficientes para
alcancar os objetivos estabelecidos.

e How much? (Quanto?): Define-se 0 custo e os investimentos necessarios
para a realizacdo do projeto, considerando o orcamento disponivel. A questédo
financeira € central no planejamento, e Davis (2006) aponta que a alocacao
eficiente de recursos financeiros € uma das bases para o sucesso de um

projeto.

Ao aplicar o método 5W2H, é essencial que todas essas perguntas sejam
respondidas de forma clara e objetiva, seja utilizando uma planilha de planejamento,
software ou até mesmo um formulario impresso. Isso garante que todas as
informacdes estejam bem estruturadas e de facil acesso para os envolvidos no
projeto, conforme explicam Kotler e Keller (2016), que defendem que uma boa

estrutura de planejamento é a chave para a execugcédo bem-sucedida.
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13 ANALISE SWOT APLICADA NA EMPRESA

A H.S. Martins € uma imobilidria em destaque na cidade de Poa, sendo a
primeira a implementar um atendimento padronizado na regido. Esse diferencial
mostra 0 compromisso da empresa em proporcionar uma experiéncia marcante e de
alta qualidade para todos os clientes, do primeiro contato ao fechamento do negdcio.
A imobilidria se orgulha em ndo possuir reclamacfes registradas em plataformas,
como o Reclame Aqui, e mantém um histérico impecével nas avaliacdes do Google,
refletindo o alto nivel de satisfacdo de seus clientes e a eficiéncia de sua equipe em
solucionar qualquer questédo de forma rapida e satisfatoria.

Administrada por Elias Martins, o proprietario detém mais de 20 anos de
experiéncia no setor imobiliario e certificado profissionalmente na area, a H.S.
Martins concede um conhecimento técnico consolidado e uma compreenséao
profunda do mercado. Essa expertise corrobora para que a imobiliaria seja
referéncia em consultoria, garantindo que cada cliente receba atendimento seguro e
de alta qualidade.

Outro ponto forte da H.S. Martins € o seu conhecimento especifico em
vendas. Com uma equipe capacitada para identificar oportunidades e desenvolver
estratégias que beneficiem tanto compradores quanto vendedores, a imobiliaria
transforma o processo de compra e venda em uma experiéncia tranquila e
vantajosa. A qualidade no atendimento é ressaltada pelos proprios clientes, que
avaliam a imobiliaria com nota maxima de 5 estrelas no Google, destacando o
atendimento humanizado e personalizado que a equipe oferece.

Além disso, a H.S. Martins é conhecida pela flexibilidade nas negociacoes,
aspecto muito elogiado nas avaliacdes dos clientes. A imobiliaria adapta condicdes e
propostas conforme as necessidades de cada um, facilitando o fechamento de
negocios de maneira acessivel e vantajosa. Esses diferenciais fazem da H.S.
Martins € uma escolha preferivel e confiavel para quem busca um servi¢o imobiliario

de exceléncia na cidade de Poa.
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14 SOLUCOES

Este capitulo apresenta as solu¢cdes recomendadas para superar os desafios
enfrentados pela H.S. Martins nas areas de marketing e comunicacdo. A partir da
analise detalhada dos obstaculos identificados, foram propostas estratégias que
visam fortalecer a identidade visual da marca, otimizar a presenca digital e melhorar

a comunicacéo com os clientes.

14.1 Desafios com o marketing

A H.S. Martins enfrenta obstaculos notaveis em suas estratégias de
marketing, que afetam diretamente sua visibilidade e capacidade de atrair novos
clientes.

Um dos principais desafios € a auséncia de uma identidade visual forte e
consistente. Ao longo dos anos, a empresa abandonou praticas importantes, como o
uso de uniformes padronizados e o painel de fotos com clientes satisfeitos;
elementos que anteriormente ajudavam a reforcar sua imagem e a criar uma
conexdo de apreco com o0 publico. A auséncia destes recursos enfraqueceu a
percepcao de organizacao, profissionalismo e credibilidade da marca, estorvando a
forma como os clientes a enxergam.

Outro ponto arguidor, € a presenca digital limitada. A H.S. Martins ndo tem
conseguido acompanhar as exigéncias do consumidor moderno, que espera
encontrar informacdes rapidas e confiaveis nas redes antes de tomar decisdes de
compra. No Instagram, por exemplo, as postagens sdo consideradas pouco atrativas
e repetitivas, sem criatividade ou engajamento suficiente para despertar o interesse
dos usuarios. Embora a imobiliaria utilize essa plataforma, suas postagens nao
conseguem desfrutar o potencial de recursos visuais que o Instagram oferece, como
reels de qualidade, destaques organizados ou postagens chamativas, resultando em
uma relacdo debilitada com o publico. Outrossim, o Facebook, também é uma
plataforma essencial para o publico-alvo da H.S. Martins, entretanto, ndo esta sendo

utilizado de forma eficiente a partir do Marketplace.
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A falta de um planejamento de conteldo adequado e de uma estratégia que
dialogue diretamente com os interesses do publico, resulta em baixo engajamento e
poucas conversoes.

No WhatsApp Business, um dos problemas enfrentados € o atendimento
limitado devido a equipe reduzida, o que impede a empresa de responder
rapidamente as duvidas e solicitagbes dos clientes. Embora a ferramenta seja uma
das mais utilizadas para comunicacao direta com empresas, a H.S. Martins ainda
ndo esta aproveitando todo o potencial do aplicativo, como o uso de mensagens
automaticas e filtros que poderiam agilizar o atendimento e melhorar a experiéncia
do cliente. Estes problemas de marketing refletem a necessidade inadiavel de
modernizagdo e inovagao nas abordagens da H.S. Martins. A empresa carece em
revitalizar sua imagem e adotar estratégias mais eficientes nas midias sociais para
fortalecer sua marca e impelir mais clientes.

Ao solucionar estas questdes, a H.S. Martins podera ndo apenas aumentar
sua visibilidade no mercado, mas também se posicionar de forma mais competitiva e

alinhada as expectativas do consumidor atual.

14.2 Desafios Operacionais

As objecdes operacionais séo as dificuldades que uma empresa enfrenta na
execucdo de suas atividades ao decorrer dos dias em seus negocios. Para uma
imobiliaria, estes desafios podem se manifestar em varias areas, como logistica,

atendimento e no proprio processo de coleta e registro de dados dos clientes.

Embora tenha um histérico de atendimento padrdo e flexivel em suas
negociacbes, a imobilidria enfrenta o desafio em se adaptar as demandas do
mercado digital. Essa adaptacéo é essencial para manter seu estado competitivo em
um ambiente com concorrentes diretos e indiretos. A utilizacdo de papéis para
realizar registros de informacfes e dados dos clientes, ndo apenas compromete a
eficacia, mas também torna a empresa vulneravel a erros e limita a andlise de dados

para futuras estratégias, como efetivar um estudo de publico.

Em um ambiente em constante mudanca e de intensa digitalizacdo, a coleta e

gestdo de dados tém um papel primordial. Neste aspecto, a falta de digitalizacdo tem
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impossibilitado o crescimento da imobilidria, mesmo com sua singulariza¢do devido

ao marketing “boca a boca”.

Esses problemas operacionais também trazem um espaco de otimizacdo e
ganhos de eficiéncia, representando uma oportunidade de melhoria, ndo apenas
para a eficiéncia interna, mas também para a satisfacao dos clientes. Como afirma
Peter Drucker: "Os melhores negdécios sdo aqueles que estdo em constante
mudanc¢a" (DRUCKER, 1999, p. 123). Adotar uma abordagem estratégica e proativa
para enfrentar esses desafios € fundamental para o sucesso a longo prazo da

empresa.

Ademais, a analise do mercado e do publico-alvo também séao desafios
operacionais a serem enfrentados pela Organizacdo H.S Martins, visto que esta

etapa é crucial para o planejamento eficaz.

O novo consumidor imobiliario busca servigos na internet, ele quer vender e
comprar imoéveis com seguranca, praticidade e rapidez. Mas ele também esta online

para ser encontrado.

E preciso saber atender as necessidades dos clientes, criando leads
gualificados para conduzi-los com mais facilidade pela jornada de compra. E para
isso, é muito importante que o corretor tenha expectativas alinhadas com as do novo

consumidor.

Assim, é preciso conhecé-lo bem, entender as mudancas de comportamento
e criar mecanismos que a satisfaca, ou seja, se o novo consumidor imobiliario quer
fechar negdcios através da tecnologia, € preciso oferecer tecnologia para fechar
negocios. Logo, enfrentando os desafios operacionais, pretende-se trazer melhores

resultados aumentando a rentabilidade da imobiliaria.

14.3 Plano de Marketing

Durante a consultoria, foram identificados alguns obstaculos que, de maneira
sutil, dificultavam o desenvolvimento da H.S. Martins. Portanto, foram elaboradas

estratégias com o objetivo de promover a empresa. Para que essas estratégias
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sejam executadas de maneira eficiente, foi desenvolvido um Plano de Marketing,

adaptando recursos financeiros, humanos e tecnolégicos.

14.3.1 Uniforme

7

A identidade visual de uma empresa é essencial para transmitir uma
impressdo marcante ao seu publico, bem como comunicar seus valores, propositos
e missdo. A H.S. Martins busca hd mais de 20 anos transmitir sua esséncia;
entretanto, ao longo desse periodo, abandonou alguns procedimentos e costumes,
como o uso de uniforme, o painel de fotos celebrando a conquista de clientes e a

criacdo de parcerias com empresas do setor imobiliario.

De acordo com o site Ideal Work (s.d.), o uso de uniformes € de extrema
importancia, pois, além de transmitir um elevado nivel de organizacdo e seriedade
aos clientes, contribui para o aumento da produtividade, assegura a seguranca dos
colaboradores, facilita o contato com os clientes e reforca a identidade visual da
empresa. Esses aspectos sdo fundamentais para que o cliente se sinta bem
atendido, percebendo o estabelecimento como organizado e digno de confianca —

valores que a H.S. Martins busca comunicar.

Para uma imobiliaria que deseja expandir sua captacdao de iméveis, o uso de
uniformes torna-se imprescindivel, pois, além de reforcar a identidade visual da
empresa durante as visitas aos imoveis, contribui para a construcdo de uma imagem

de seguranca e confiabilidade junto aos clientes.

A H.S. Martins ja possuia um modelo de uniforme adequado; no entanto, a
guantidade disponivel ndo atendia a demanda atual de colaboradores, o que
resultou na interrupcdo do uso. Ao analisar o modelo anterior, € possivel observar
gue a empresa ja dispunha de um design apropriado, mas, como € sempre
relevante, a busca por inovac¢des continuas pode aprimorar ainda mais a imagem

corporativa.
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Figura 4- Uniforme antigo

14.3.2 Solucéo para Uniformes

De acordo com o site Ideal Work (2023), a escolha de um uniforme ideal
deve considerar trés aspectos-chave: conforto, praticidade e controle de
temperatura. E fundamental avaliar esses fatores e selecionar um tecido que ofereca
a temperatura e a mobilidade ideais para a funcdo desempenhada, além de ser facil
de lavar e manter em bom estado.

Além desses fatores, o design do uniforme também desempenha um papel
crucial, pois deve refletir a identidade da marca e incorporar elementos relacionados

ao logotipo da empresa.

A equipe de consultoria desenvolveu um novo design para o uniforme,
buscando preservar a esséncia da marca e equilibrar os elementos e as cores ja
utilizadas pela H.S. Martins. Abaixo, € possivel observar algumas peguenas

diferencas em relagdo ao modelo anterior.

4 Fonte: Imobiliaria H.S. Martins
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Figura 5- Uniforme atualizado

T\

Em relacdo ao uniforme anterior, é possivel notar uma diferenca sutil na parte
traseira, com alteracdes no logotipo e nos detalhes, especialmente nas duas linhas
horizontais. As mangas também passaram a contar com uma linha em cada,
conferindo  um  toque adicional de identidade visual a peca.
Em concordancia com o proprietario Sr. Elias, as modificacdes mencionadas foram
realizadas com o objetivo de aprimorar a visibilidade da marca. O modelo foi entédo

encaminhado para orcamento.

A seguir, estdo os orcamentos detalhados para a confeccdo dos novos

uniformes.

Tabela 1 - Cotagdo de uniformes

EMPRESA VALOR UNITARIO | QUANTIDADE MINIMA | CUSTO TOTAL

Vision Uniformes R$115,00 10 pecas R$1.150,00
Sixtini R$95,86 20 pecas R$1.917,20
Camisetas Rapido R$72,20 4 pecas R$288,80

5 Fonte: Hailstorm Consultoria
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Também foram realizados orgamentos para a compra de camisetas lisas, que

seriam posteriormente enviadas para bordado.

Tabela 2- Cotagdo uniforme e bordado

EMPRESA SERVICO VALOR QUANTIDADE CUSTO
UNITARIO TOTAL
Pierre Modas | Camiseta R$50,00 10 pecas R$500,00
Oficial
Gil Bordado Bordado R$10,00 10 pecas R$100,00

Apoés reunido com o proprietario Elias Martins, foi acordado que a melhor
opcao seria a aquisicdo das camisetas de forma separada, para posteriormente

envia-las para o processo de bordado.

14.4 Painel de Fotos

O marketing visual tem um papel crucial na constru¢do da imagem da marca,
facilitando a comunicacédo da proposta de valor e criando uma conexao emocional
com o consumidor. Através de elementos visuais coerentes e estratégicos, as
empresas conseguem se destacar no mercado e gerar uma diferenciacéo clara em
relacéo a concorréncia (KELLER, 2013, p. 35).

Ao criar um painel de fotos, a empresa transmite a imagem de estar em
constante evolucdo, acompanhando novas tendéncias e atraindo clientes
recorrentes. Essa estratégia pode aumentar a percepcado de valor e exclusividade
por parte dos clientes. A H.S. Martins utilizava essa estratégia de forma rudimentar,
exibindo fotos reveladas em um quadro de avisos de cortica. No entanto, ndo foram

encontradas imagens desse periodo.
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14.4.1 Solucéo de Painel de Fotos

Anteriormente o painel de fotos da empresa era confeccionado por meio da
revelagdo em papel. No entanto, com a evolugdo do mercado e a constante
adaptacédo as novas tendéncias, a empresa deve buscar alternativas mais modernas

e alinhadas as necessidades atuais.

Atualmente, muitas empresas utilizam plataformas digitais para promover
suas marcas, e a H.S. Martins segue essa tendéncia de transformacéao. "Trata-se de
utilizar diferentes formatos visuais com o objetivo de transmitir informagcbes aos
leitores de maneira mais eficiente, portanto, com maior probabilidade de conversao."
(LACERDA, 2018). Considerando estas palavras, uma das estratégias adotadas
para destacar a empresa no mercado imobiliario e transmitir aos clientes uma
sensacao de seguranca e exclusividade € a implementacdo de um painel de fotos

digital.

Esse painel digital tem como objetivo promover a imagem da marca, criando
um ambiente mais moderno e dinamico para o0s clientes ao visitarem o
estabelecimento. A utilizacdo de recursos visuais interativos proporcionara uma
experiéncia mais envolvente e alinhada com as praticas contemporaneas de

marketing.

Para a realizacdo deste projeto, foram solicitados orcamentos a diversas

empresas especializadas. Abaixo, sado apresentados os detalhes e propostas

recebidas.
Tabela 3- Cotagdo de Adesivagdo Corporativa
EMPRESA SERVICO VALOR TOTAL
Comunicacéao e Material, instalacéo e R$1.850,00
Decor. arte final inclusa
GUGA Material, instalacéo e R$950,00
arte final inclusa

Segue uma imagem ilustrativa do design piloto para o painel de fotos.
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Figura 6- Imagem ilustrativa do design piloto para o painel de fotos.
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14.5 Midias Sociais

De acordo com uma pesquisa realizada pelo Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE, 2021), o WhatsApp, Instagram e Facebook

séo as principais ferramentas tecnoldgicas utilizadas por pequenos empresarios.

Devido a isso, os avancos tecnolégicos tém acarretado em mudancas
significativas no comportamento dos consumidores, os clientes estdo a procura nao
apenas de anuncios de produtos, mas também de um ‘'atestado de qualidade’,
avaliando a presenca e a interacdo das empresas has redes sociais (HOOTSUITE,
2023). Sendo assim, os compradores estdo a procura de informacdes relevantes
sobre como a organizacao realiza suas atividades, desse modo, as redes sociais se

tornaram os principais canais para a divulgacao dessas informacoes.
14.5.1 Instagram

O Instagram é uma das plataformas sociais mais utilizadas pelas empresas,

devido a sua capacidade de engajar e fidelizar clientes por meio de recursos visuais

6 Fonte: Hailstorm Consultoria
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e interativos (HOOTSUITE, 2023). Essa plataforma também é a principal rede social
utilizada pela H.S. Martins, razdo pela qual € essencial torna-la mais atrativa para o

Nosso publico-alvo.

Atualmente, as postagens da imobiliaria no Instagram se concentram apenas
na apresentacdo dos imdveis, mas ndo conseguem captar a atencdo de forma
eficaz. Além disso, o contetudo é restrito a breves videos simples, limitados aos
imoveis em questdo, o que nao é suficiente para atrair ou manter o interesse do

consumidor.

De modo geral, o maior problema identificado esté na falta de atratividade das
postagens e na simplicidade visual do perfil, que apresenta apenas um destaque
sobre apartamentos e um numero reduzido de postagens. Esse cenario impede que
o perfil desperte o interesse continuo do publico e ndo contribui para o cultivo de

uma relagao duradoura com os seguidores.

14.5.1.1 Postagens e Destaques

Pdde-se observar que as postagens sdo pouco atrativas e pouco vividas.
Quanto aos destaques, como ilustrado na imagem, contém apenas um destaque,
gue esta relacionado aos apartamentos.

’Analisando as imagens abaixo, € possivel considerar que essas postagens e
0 Unico destaque inserido ao perfil, ndo sao suficientes para atrair novos seguidores
e, consequentemente, potenciais clientes.

Figura 7- Bio e Destaque da empresa no Instagram (antigo)

imobiliariahsmartins Seguindo Enviar mensagem 42 ---

7 publicagges 17 seguidores 3 seguindo
I| I Imobiliaria H.S. Martins

Imo

£ Ha mais de 20 anos realizando
H.S. MARTINS _

ono
wa.me/551146382942 + 1

mo2, yaya___hadassa

- Apartament...

7 Fonte: Instagram H.S. Martins
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Figura 8- Feed da empresa no Instagram (antigo)

De acordo com uma pesquisa realizada pela Opinion Box Social Commerce

3.0 (2023), avaliando o comportamento dos consumidores nas redes sociais.

Os consumidores foram questionados: Vocé deixaria de comprar de uma

empresa sem perfil ativo nas midias sociais?

E obtiveram os seguintes resultados:

® 26% concordaram totalmente

® 17% concordaram parcialmente

® 31% nao concordaram, nem discordaram
® 12% discordaram parcialmente

® 14% discordaram totalmente

Ou seja, 44% concordaram que deixariam de comprar de uma empresa sem

perfil ativo nas redes sociais.

Portanto, é possivel afirmar que ha grandes chances de perder clientes por

nao ter uma rede social ativa.

8 Fonte: Instagram H.S. Martins
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14.5.1.2 Reels

O perfil do Instagram atualmente conta com alguns reels que apresentam o0s
imoveis. No entanto, esses videos carecem de qualidade técnica e, em muitos
casos, enfocam areas do imével que nao sdo particularmente relevantes. Um
exemplo disso € o video de um condominio, no qual foram destacadas apenas a
fachada do prédio e o inicio do seu estacionamento, sem explorar outros aspectos

mais atrativos e informativos do imével.

14.5.1.3 Solugdes para Instagram

Foi sugerida uma atualizacdo na pagina do Instagram, com a implementacao
de um cronograma estruturado de postagens. As publicacbes serdo desenvolvidas
de forma mais elaborada e atrativa, respeitando um padrao visual com as cores roxo
e laranja, que fazem parte da identidade visual da empresa, assegurando assim a
harmonia entre a marca e o perfil. Além disso, serd ampliado o numero de
destaques, com o intuito de garantir que as informacfes mais importantes figuem

facilmente acessiveis e visiveis aos usuarios.

Com o objetivo de demonstrar a qualidade dos servicos oferecidos pela
imobiliaria, serdo produzidos videos que apresentardo historias de clientes que
alcancaram o sonho da casa propria por meio da aquisicdo de iméveis da H.S.

Martins.

A seguir, sdo apresentadas imagens que ilustram de maneira mais clara as

modificacdes implementadas.
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Figura 9- Feed do Instagram atualizado

s mduccoarisee OF
APARTAMENTO

Figura 10- Bio e Destaques do Instagram atualizados
10

hsmartinsimobiliaria Seguindo v Enviar mensagem

85 publicagbes 928 seguidores 132 seguindo
H.S Martins imobiliaria

») Hé mais de 20 anos realizando Sonhos!

& Correspondente Caixa Aqui.

@ Realize 0 seu sonho conosco!

@ CRECI 21.189
en eonor Bolsoni Marq

@ linktr.ee/HSMARTINS

juido(a) por ingridmaximo2, andressalouise e ou

« Sobrados « + Sobre nos « « Apartament... Obras Conclu... » Langamento...

14.5.2 Facebook

O Facebook, assim como o Instagram, € uma rede social muito utilizada pelos
consumidores. De acordo com o levantamento de janeiro de 2024 feito pelo blog

Shopify (2024), as faixas etarias que mais usam o Facebook no Brasil sdo:

= 25-34 Anos: 28% dos usuarios

=> 45 anos ou mais: 29% dos usuarios

9 Fonte: Instagram H.S. Martins
10 Fonte: Instagram H.S. Martins
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A H.S. Martins jA possui clientes que os acompanham pela plataforma,
entretanto, encontram desafios ao prospectar novos leads.
O marketplace é utilizado, mas ndo consegue cativa-los de maneira que

entrem em contato buscando por mais informacdes.

14.5.2.1 Solugdes para o Facebook

De acordo com levantamento realizado pela Statista (2023), o Brasil conta
com aproximadamente 112 milhdes de usuarios no Facebook, o que torna a
plataforma uma ferramenta essencial para a comunicacdo e o fortalecimento da
presenca digital de empresas. Diante desse cenario, é fundamental que a H.S.
Martins utilize o Facebook para manter o relacionamento com os consumidores que
ja acompanham a imobiliaria, ao mesmo tempo em que expande seu alcance a

novos clientes potenciais.

Com esse objetivo, foram desenvolvidas postagens alinhadas ao formato da
plataforma, com informacdes objetivas e descricbes claras, de modo a despertar o
interesse e a curiosidade do publico. Ademais, a imobiliaria tem utilizado os insights
fornecidos pela plataforma para monitorar o desempenho das publicacdes e ajustar
suas estratégias de comunicacdo, garantindo assim maior eficacia no alcance dos

objetivos estabelecidos.

Figura 11- Classificado Facebook 1

o = W™ MW - © O ean " :
e Anunciado em 19 locais

Escolha um classificado para visualizar ou
gerenciar.

€~ Ver classificado

™  Marketplace

i RS . Compras, Vendas & Trocas - Mogi, Suzano,
&®» Chacara dos Sonhos a Venda Pod e Regiao
em Guararema/SP! &
- = %ty Promogdes em Mogi das Cruzes e regido

Turbinar classificado
Ver mais 16 v
o s w @
Marcar como Editar Excluir Mais
& Anunciar em mais locais
Anunciado em 19 locais
Escolha um classificado para visualizar ou
gerenciar Insights do Marketplace (i)
™ Marketplace Ultimos 7 dias
C , Vendas & T as - M i, Suza » . "
. Pos & Regisg oL TreS o9l Suzane @ 179 cliques no classificado

@y Promocdes em Mogi das Cruzes e regi&o i
Q) 3 salvamentos de classificado

Ver mais 16 ~

&> 0compartilhamentos de classificado
/Y ————

1 Fonte: Facebook H.S. Martins
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14.5.3 WhatsApp Business

O WhatsApp é uma das principais formas de contato direto entre clientes e
empresas para esclarecer davidas ou solicitar informacfes. Esse canal também é
amplamente utilizado pela H.S. Martins. No entanto, devido a equipe reduzida, h&
dificuldades em oferecer atencdo imediata e continua as novas mensagens

recebidas.

14.5.3.1 Solugdes para o WhatsApp Business

Esse desafio pode ser superado por meio do uso das funcionalidades de
mensagens automaticas e respostas rapidas disponiveis no aplicativo. Tais recursos
permitem otimizar o tempo em algumas conversas, proporcionando uma resposta
mais agil. E possivel configurar a mensagem de boas-vindas automatica para incluir
perguntas que ajudem a filtrar o interesse do cliente, tornando o contato mais direto
e objetivo. As respostas rapidas também contribuem para economizar tempo,

permitindo que respostas frequentes sejam enviadas com um simples clique.

Abaixo, é apresentado o modelo de mensagem de boas-vindas que foi

sugerido para otimizar o atendimento no WhatsApp Business.

Figura 12- Mensagem do Whatsapp Business de saudag¢do automdtica

Imobilidria H.S

401314 Bem- vindo 4 H.S. Martins Imobilidria!
Estamos aqui para ajudé-lo(a) a realizar o sonho de adquirir a casa proprial

Por favor, escolha uma das opgdes abaixo para que possamos ajuda-lo(z)
da melhor forma possivel:

1.Desejo realizar ou obter mais informagges sobre financiamento bancério;
2.0Obter informagdes sobre os iméveis a leildo;

3.Desejo colocar meu imével 3 venda;

4.0utras informagdes.

Atenciosamente,

Equipe H.S. Martins: Realizando seu sonho de ter a casa prl:':pn'a!@ o

12 Fonte: Whatsapp Business H.S. Martins

12
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14.5.4 Tik Tok

A criacdo de uma conta no TikTok representa uma estratégia de investimento
voltada para o impulsionamento da divulgacéo imobiliaria. A plataforma, reconhecida
pela sua alta capacidade de engajamento, serd utilizada para compartilhar videos
gue contam as historias de clientes que tiveram suas expectativas atendidas pela
empresa. Esses videos serdo promovidos organicamente, sem impulsionamentos
pagos ou por meio de impulsionamento pago, diferindo da caracteristica da
propaganda, com o objetivo de alcancar um numero significativo de visualiza¢des. A
utilizacdo dessa estratégia visa aumentar a visibilidade da marca, ampliando seu
alcance e consolidando sua presenca digital em um publico mais amplo e

diversificado.

14.5.5 Site

De acordo com SEBRAE (2022), o principal objetivo de um website é divulgar a
marca e o0s conteudos da empresa, como produtos, servicos, fotos, videos e
materiais tematicos. Os sites também podem oferecer recursos, como transacoes
comerciais. Em vista disso, € de extrema importancia manter a pagina na web
atualizada, ndo somente suas informacdes, mas também sua aparéncia. A H.S.
Martins ja possui um site proprio que tem se estabelecido como a principal
ferramenta de vendas, entretanto, o site apresenta uma estrutura simples, o que o
torna menos atraente para os visitantes. Além da estrutura, foram utilizadas duas

fontes diferentes para a redacédo do site, o que confere um visual pouco profissional

14.5.5.1 Solucdes para o site

Pode-se solucionar estes obstaculos por modificar o site de forma que fique
mais estimavel, profissional e acessivel ao publico. Segregando as abas do site e
introduzindo tépicos mais objetivos e especificos, pode-se aumentar a
funcionalidade do site, melhorando tanto a experiéncia do cliente quanto a imagem

da empresa.
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13 Figura 13- Site antigo da H.S Martins

s Imobiliaria H.S MARTINS <
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A seguir, imagens demonstrativas das mudancas planejadas para o site.

Figura 14- Imagens demonstrativas das mudangas feitas no site

O Imodvel que vocé procura esta aqui!

H.S Martins Empreendimentos Imobiliarsas Ltda, as melhares opartunsdades de imdveis em Pod.
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13 Fonte: Site H.S. Martins
14 Fonte: Site H.S. Martins
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15. RESULTADOS ESPERADOS

Neste capitulo, sdo apresentados os resultados esperados e os resultados
alcancados com a implementacdo das mudancas estratégicas na empresa H.S.
Martins. Embora ambos os tipos de resultados néo se diferenciam substancialmente,
eles se complementam, sendo a execugao das melhorias essenciais para atingir os

objetivos estabelecidos.
15.1 Processos operacionais

A empresa H.S. Martins enfrenta diversos desafios operacionais que
impactam diretamente sua eficiéncia. Entre os principais problemas, destaca-se o
uso de processos manuais para coleta e registro de informacdes dos clientes, como
a utilizacdo de papel, o que compromete a eficacia e aumenta as chances de erro
em estudos futuros. A solugcdo proposta passa pela digitalizacdo dos processos,
utilizando o software CRM (Customer Relationship Management) o0 que permitira
maior preciséo e facilidade na analise dos dados, resultando em uma operacdo mais

eficiente e agil.

Além disso, espera-se que esta implementacdo de software facilite a
interacdo com os clientes e a criacdo de leads qualificados, além de atender as
novas exigéncias dos consumidores, que buscam praticidade e seguranca nas

transacdes imobiliarias online.
15.1.2 Marketing

No campo do marketing, foi identificada a necessidade de revitalizar a
identidade visual da empresa, de forma a transmitir uma imagem de modernidade,
credibilidade e organizacdo. A proposta inclui a criacdo de novos uniformes para 0s
funcionérios, o que, além de reforcar a identidade visual, transmite profissionalismo
e seguranca aos clientes. Outro ponto importante é a criacdo de um painel de fotos
digital, substituindo a antiga versdo em papel e alinhando-se as tendéncias
modernas, reforcando a ideia de que a empresa esta em constante evolucéo.
Outrossim, parcerias estratégicas com outras empresas do setor foram
recomendadas para aumentar a visibilidade e abrir novas oportunidades de

negaocios.
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Nas midias sociais, embora a H.S. Martins ja possua uma presenca, ainda ha
necessidade de otimizar suas postagens, especialmente no Instagram. A proposta é
tornar o perfil mais atraente e dinamico, com postagens mais elaboradas e
harmonizadas com as cores da marca, além de um cronograma de conteldos bem
estruturado. A atualizacdo de reels e 0 aumento do nimero de destaques também
sdo fundamentais para atrair e engajar o publico. No Facebook, o foco sera em
postagens que despertem a curiosidade dos usuarios, mantendo clareza e
relevancia nas informacbes. No WhatsApp Business, a implementacdo de
mensagens automaticas e filtros de atendimento permitira uma interacdo mais
eficiente com os clientes, otimizando o tempo de resposta e melhorando o
atendimento. Além disso, a empresa planeja expandir sua presenca no TikTok,
utilizando a plataforma para contar historias de sucesso de clientes e impulsionar o

reconhecimento da marca.

Com essas mudancas, espera-se que a H.S. Martins consiga aumentar sua
visibilidade e competitividade no mercado imobiliario, atraindo mais clientes e
proporcionando um atendimento mais eficaz e satisfatorio. A digitalizacdo dos
processos e a modernizacdo das estratégias de marketing e comunicacdo devem
contribuir para a consolidacdo da marca, tornando-a mais presente na vida dos
consumidores e fortalecendo sua reputacdo como uma imobiliaria inovadora e
confiavel. Dessa forma, a empresa estara preparada para enfrentar os desafios do
mercado e continuar crescendo de maneira sustentavel, alinhada as novas

demandas tecnoldgicas e comportamentais dos clientes.

15.1.3 Prazos esperados

Como resultado da implementacdo das solucdes sugeridas, espera-se um
crescimento progressivo e gradual para a empresa. Esse crescimento sera
mensurado ao longo de um periodo estimado de 6 a 8 meses, durante 0s quais as
melhorias operacionais e estratégicas deverdo comecar a se refletir nos resultados

financeiros e no engajamento dos clientes.

Esse intervalo de tempo € considerado suficiente para que as mudancas se

consolidem nos processos da empresa, impactando positivamente os indicadores-
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chave de desempenho. A abordagem eficiente e proativa para resolver problemas
criticos, aliada a implementacdo de medidas para promover a satisfacdo do cliente e
a eficiéncia operacional, estabelece uma base soélida para o desenvolvimento
continuo da empresa. Assim, 0 método adotado, ao integrar solu¢gdes tecnolégicas e
melhorar o atendimento ao cliente, ndo s6 avancara na consolidacao digital da H.S.
Martins, como também fortalecerd sua posicdo como uma imobiliaria que realiza
sonhos e transmite confianga, especialmente para aqueles que buscam a realizacéo

do sonho da casa propria.

15.2 Resultados Alcancados

15.2.1 CRM

Tendo em vista as consideracdes apresentadas, podemos antecipar que, com
a implementacdo das mudancas recomendadas, ndo ocorrerdo mais registros de
dados manuais sem o auxilio de um CRM, a falta de um sistema integrado, nem a
auséncia de uma presenca digital robusta. Na secdo Whatsapp lead aponta que o

empreendimento atualmente possui um total de 239 contatos.

15.2.2 Identidade visual

Com relacdo a identidade visual, a empresa jA comecou a adotar novos
uniformes para seus colaboradores e criou um painel de fotos. Esses ajustes
reforcam a imagem da H.S. Martins, transmitindo modernidade, profissionalismo e
credibilidade ao publico, além de fortalecer o reconhecimento da marca no mercado

imobiliario.

15.2.3 Instagram

Nota-se que, apos as atualizagfes realizadas no Instagram da empresa, foi
observado que no més de agosto, 143 contas foram alcancadas. Ademais, um més

apos o ultimo dado adquirido, houve cerca de 1,9 mil visualiza¢des do perfil.
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De modo geral, o perfil da H.S. Martins tem conquistado: 2,047 visualizagoes,
deste de que, os reels tém dado a ser a forma de conteddo que mais capturou a
atencdo dos consumidores que seguem o perfil. Em um video divulgado em 24 de
outubro, obteve em apenas seis dias, 634 visualiza¢gbes, sendo destes, 30% nao
seguidores. Um valor significativo que demonstra de forma clara os resultados que a

equipe de consultoria almejava em relacdo as postagens realizadas no Instagram.
15.2.4 TikTok

Ja& mencionado anteriormente, a empresa planejava expandir sua presenca
nas redes sociais usufruindo também da ferramenta TikTok. Os efeitos da utilizacéo
da plataforma foram surpreendentes. Logo ap0s a postagem do primeiro contetudo,
obteve-se 1.175 visualizagdes.

15.2.5 Facebook

Os dados coletados da plataforma Facebook apresentam resultados
satisfatorios. Ao promover um imoével de forma adequada para este canal de vendas,
pode-se obter um alto alcance de divulgacdo com 2.105 visualizacbes e 16
seguidores salvando esta postagem. O Facebook tem se mostrado um recurso de

grande cobertura em relacao a expanséo da H.S. Martins no mercado digital.
15.2.6 Whatsapp Business

Como sugerido anteriormente, foi aplicado uma mensagem de saudacao
automatica nas conversas do Whatsapp Business. A colaboradora Sirley Martins,
apontou que muitos clientes tém feito uso das perguntas descritas na mensagem,

auxiliando que o dialogo seja mais objetivo.
15.2.7 Site

Assim como o Instagram, o site necessitava de atualizacdes. Antigamente, 0
site ndo possuia um design atrativo, mantendo um visual simples. Conduto, o site é
o principal canal de vendas da imobiliaria, por isso era necessario realizar

modificacdes no mesmo.

O site foi modernizado, deixando sua pagina inicial mais envolvente e dinamica.

Também foi adicionado uma segcao com o nome: “noticias”, onde se pode encontrar
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artigos sobre assuntos relacionados a compra de iméveis e outros assuntos. Foi

realizada a separacdo das abas do site, permitindo que o publico possa procurar os

imoveis de maior interesse conforme a regido, o formato do imével e outros tépicos

relevantes. As mudancas realizadas tornaram esta ferramenta mais atraente, de facil

manuseio e compreensdo, as informacfes apresentadas sédo de acessibilidade

intuitiva para aqueles que acessam o site.

A seguir, algumas imagens demonstrativas das mudancgas feitas no site

Figura 15- Imagens demonstrativas das mudangas feitas no site

Noticias
NOVAS CONDICOES DE Sou casado.
FINANCIAMENTO imével sozinho? da minha casa: o que fago?
Imoveis em Poae'Regido 6 i .
T S usado para quitar até 12 parcelas de financiar outro? dos 30
financiamento atrasado
15
A
Localizacao
entre ontat n t
2, 230, P
0 0 Sab: 0 M
Fone
Calmon Viana
o
MO ¢
B 7 ) X5 B/
. 44 dsabos sotecade Datos cangifcns €2004 Gosge. Temes  fmar e o mape

15 Fonte: Site H.S. Martins
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17 CONSIDERACOES FINAIS

Com a crescente competitividade entre as empresas, torna-se essencial que
0s gestores adotem um planejamento estratégico eficaz, capaz de gerar vantagens
competitivas sustentaveis. Para isso, € necessario realizar mudangas nos processos

internos, buscando maior agilidade e eficiéncia nas tomadas de decisdes.

O objetivo central da nossa equipe de consultoria foi impulsionar a H.S.
Martins no mercado imobiliario, potencializando o modelo de negdcio ja exitoso da

empresa e tornando-o ainda mais lucrativo, destacando-a dos concorrentes.

Neste contexto, foram implementadas estratégias eficazes nas areas
administrativas da organizacdo, que apresentavam necessidade de aprimoramento.
Essas acdes foram embasadas em pesquisas detalhadas e na andlise de dados,
além de revisbes tedricas sobre 0s principais topicos pertinentes a gestao
empresarial. Em particular, foram focadas no aprimoramento dos planos de
marketing e na organizacdo dos processos internos. Com isso, as estratégias nao
apenas auxiliaram na geracdo de mais vendas, mas também proporcionaram uma

abordagem mais assertiva na conquista e fidelizac&o de clientes.

Os resultados obtidos, considerando as limitacbes deste trabalho, indicam
gue, com a aplicacéo correta dos planos propostos, a empresa H.S. Martins tem o
potencial de alcancar excelentes resultados. Embora as estratégias apresentadas
possam parecer complexas a primeira vista, elas envolvem mudancas simples, mas
significativas, que, quando bem implementadas, gerardo grandes impactos no

desempenho da empresa.

Dessa forma, a consultoria desenvolvida atingiu os objetivos propostos,
trazendo dinamismo e flexibilidade a organizacdo. As estratégias implementadas
com sucesso contribuem para que a H.S. Martins mantenha-se competitiva no
mercado, consolidando seu papel fundamental na realizacdo dos sonhos de seus

clientes.
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" Introducao

Prezados H.S Martins,

E com grande entusiasmo que apresentamos a proposta comercial da
Hailstorm Consultoriac em Administragdo. Visamos oferecer solucdes
estratégicas e inovadoras para os desafios empresariais. Estamos
comprometidos em impulsionar o sucesso e o crescimento de sua
empresa.

Na Hailstorm, compreendemos a complexidade do cendrio empresarial
atual e reconhecemos a necessidade de adaptabilidade e agilidade para
prosperar em um ambiente competitivo em constante mudanga. Como
profissionais, estamos prontas para colaborar com sua organizagdo na
identificac@o de oportunidades, superagdo de obstdculos e otimizagdo de
processos.

Esta proposta visa oferecer uma visGo geral de nNossos servigos,
destacando nossa expertise em dreas-chave, bem como as melhorias que
podemos proporcionar ad sua empresa. Estamos ansiosos para trabalhar
em parceria com vocés, compartiihando nosso conhecimento e
experiéncia para impulsionar o sucesso de sua organizacdo.

Atenciosamente,
Hailstorm Consultoria



Nosso time

De consultoras

f

Andressa Louise Ingrid Maximo

Mayara Matias

Milena Oliveira Yasmin Hadassa
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Objetivos

e MARKETING

Com base nas informagdes coletadas durante nossa
reunido, identificamos oportunidades para aprimorar a
eficcia da estratégia de marketing da empresa.
Alguns dos problemas encontrados incluem clientes
ndo fidelizados, o desafio em acompanhar as
constantes mudangas do mercado imobilidrio e atrair a
nova geragdo, uma estratégia de marketing
considerada arcaica que necessita de modificagdo, e a
falta de aprimoramento nas divulgagées da empresa.
Propomos uma andlise abrangente para identificar e
resolver essas questbes, impulsionando assim o
desempenho e alcangando os objetivos de
crescimento almejados.

e VENDAS

Em uma imobiliéria, todas as atividades convergem
para a concretizagdo das vendas de imbveis, sendo um
dos pilares fundamentais para o sucesso do negécio. O
proprietario tem como aspiragdo central consolidar a
reputacdo da H.S. Martins como uma empresa de
destaque, reconhecida ndo apenas pela quantidade de
vendas, mas também pela eficcia e exceléncia no
processo de comercializagdo de propriedades.
Pretendemos resolver esse desafio através da
fidelizagdo dos clientes e da implementagdo de
estratégias de marketing atualizadas, capazes de
cativar e incentivar a nova geragdo a se envolver com
Nossos servigos e propriedades.
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Estratégias

e ANALISE SWOT

A imobilidria H.S. Martins segue sendo reconhecida pelo seu
marketing “boca a boca”, enquanto a sua presenca digital
nas redes sociais foi enfraquecida. Mesmo sendo uma
imobilidria com uma soélida experiéncia e carregando o
histérico de ser a primeira da cidade a realizar um
atendimento padronizado, o proprietdrio Elias Martins segue
enfrentando alguns desafios que comprometem o
desempenho e crescimento da empresa. Apesar de suas
muitas forgas, como o atendimento padronizado e
flexibilidade nas negociagdes, a organizagdo precisa se
adaptar as constantes mudangas no ramo imobilidrio para
se manter no nivel de seus concorrentes indiretos e diretos.
Além da adaptagéo a tecnologia e suas constantes
mudangas, a empresa também precisa se atentar a
caréncia de funciondrios e estar preparada para diversas
ameacas que podem impactar na sua operagdo, um
exemplo disso é a inflag@o. E primordial que a organizagao
saiba aproveitar as oportunidades de crescimento e os
avangos tecnolégicos ao seu favor, prezando garantir a
exceléncia e competitividade no futuro.
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Estratégias

e BALANCED SCORECARD

Apbés uma andlise minuciosa verificamos que existe a
necessidade da implementagcdo de um sistema integrado,
para que todo o processo seja otimizado e modernizado.
Junto a essa andlise, percebemos uma caréncia de
recursos e investimentos voltados para a inovagcdo da
sociedade e para a atuagdo na drea de marketing. Diante
desse estudo, decidimos implementar a estratégia
Balanced Scorecard (BSC), com principal objetivo de se
adaptar ao mercado e suas mudangas, prospectar novos
clientes e utilizar de forma satisfatéria as ferramentas de
tecnologia disponiveis.
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Estratégias

e INSIDE SALES

A empresa H.S. Martins enfrenta dificuldades relacionadas
& coleta e registro de dados dos clientes, que atualmente
s@o registrados em papeis. Esse método “antiquado”,
apresenta um obstdculo no desenvolvimento e andamento
da empresa, que acaba ndo acompanhando as
tecnologias que j& estdo incluidas no sistema da empresa.
O registro de dados em papeis torna a coleta e estudo de
dados suscetivel aos erros, além de atrapalhar na coleta
de dados para futuros estudos, como por exemplo um
estudo de pubilico.
Diante desse problema, escolhemos como estratégia
utilizar o Inside Sales, que € um método conhecido pela sua
eficacia e praticidade. A principal ferramenta que
utiizaremos & o CRM  (Customer Relationship
Management), muito importante para a gestdo de uma
empresa.

CRM - CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT

Para melhor escolha de estratégia, foi necessdrio observar alguns aspectos da
empresa H.S Martins.

Através de andlises consistentes, foi possivel constatar que a Instituigdo registra
todos os dados dos clientes que entraram em contato ou adquiriram um imoével
em papéis. A considerar esta situagdo, € um ponto a ser aprimorado, uma vez que
registrado em papel, torna-se extenso o processo para obter dados a partir
destas informagdes coletadas. Aderir aos avangos tecnoldgicos & crucial para
melhor atendimento e facilita na coleta de dados e verificagéo das etapas a
serem concluidas ou que ja foram finalizadas com mais eficécia.

Nesse sentido, 0 nosso objetivo ao utilizar o CRM é permitir que os vendedores
mantenham os registros atualizados de todas as negociagdes, identificando o
estdgio de cada oportunidade e prevendo quando a venda seré concluida.

A fim de auxiliar no desenvolvimento e aplicagdo desta metodologia, optamos
pela utilizagdo do sistema ImobiBrasil, usufruindo de uma ferramenta jé utilizada
pela proépria empresa para gerenciomento do site, mas ndo utilizada para
gerenciamento do CRM em especial. Essa escolha se mostra vantajosa devido &
familiaridade existente entre os colaboradores com a plataforma.
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Estratégias

e INSIDE SALES

SOBRE O CRM

O ImobiBrasil € uma plataforma focada especificamente
para o setor imobilidrio, proporcionando ferramentas
que facilitam o trabalho de imobilidrias e corretores. A
plataforma se destaca por oferecer um sistema
inovador, contendo fungdes para criagdo do site,
relatérios, classificagdo de leads, cadastro de clientes,
imoveis, entre tantas outras funcionalidades.

FUNIL DE VENDAS

Para melhor obtencdo de resultados e organizagdo de
leads/clientes, optamos por descriminar o funil de
vendas com as seguintes etapas:

Conversao

Reunido

x T r 4
Visita no imavel
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Aplicacdao

e ANALISE SWOT

PROPOSTA DE VIDEO

Para acrescentar as postagens no Instagram, propomos a
criagéo de um video que consiste em coletar depoimentos
de pessoas que ja conquistaram o “sonho” da casa proépria.
Junto a esse depoimento, mostramos alguns jovens que
ainda estdo batalhando para alcangar esse objetivo de ter a
sua propria moradia e explicamos as vantagens do
Financiamento e da Amortizagdo. No final do video o jovem
estard pegando as chaves da sua casa e um slogan serd
apresentado: “Realize os seus sonhos com a H.S. Martins!!”
Para fazer um contraste entre ter um sonho e o mesmo
sendo realizado, durante o depoimento, as cores estdo na
paleta mais neutra, mais precisamente acinzentadas, e
quando o jovem estiver recebendo as chaves, as cores se
tornaréo mais vivas e coloridas, trazendo a ideia de alegria
ao realizar a compra de um imovel.
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Aplicacgdo

e MENSAGEM AUTOMATICA

EXEMPLO

Para trazer mais rapidez ao atendimento por meio do
aplicativo WhatsApp, propomos a implementagdo de
mensagens automdaticas para o primeiro contato do
cliente, assim o atendimento pessoal serd realizado se a
pessoa demonstrar mais interesse em fazer uma
compra.

0l4, [Nome], como esté?

Bem-vindo(a) & H.S. Marins Imobiliéria!

Estamos aqui para ajudd-lo(a) a realizar o sonho de
adquirir a casa propria. Nossa equipe estd pronta para
oferecer as melhores opgdes de imbveis e um

atendimento personalizado para encontrar o lar perfeito
para vocé e sua familia.

Por favor, escolha uma das opgdes abaixo para que
possamos ajudé-lo(a) da melhor forma possivel:
1. Desejo realizar um financiamento bancdrio.

2. Quero obter mais informagdes sobre financiamento
bancdério.

3. Desejo colocar meu imével & venda.
4. Outras informacgoes.
Para davidas adicionais ou contato direto, vocé pode nos

ligar polo telefone [(11) 99999-9999] ou enviar um e-mail
para contato@hsmartins.com.br

H.S. Martins Imobiliaria: Realizando seu sonho de ter a
casa propria.
Atenciosamente,

Equipe H.S. Martins Imobiliaria!



71

Aplicacgdo

e BALANCED SCORECARD

Para aprimorar a estratégia da H.S. Martins, a Hailstorm
analisou diversos aspectos da empresa e constatou que
a instituicdo registrava todos os dados dos clientes em
papéis, o que representava uma limitagdo. A adogdo de
solugdes tecnoldgicas foi considerada essencial para
melhorar o atendimento e facilitar a coleta e verificagdo
de dados nas diferentes etapas do processo.

Com base nessa andlise, a Hailstorm implementou o
método Inside Sales com o objetivo de aumentar a
eficiéncia e praticidade tanto para os colaboradores
quanto para a H.S. Martins. A ferramenta central nesse
processo foi o CRM, fundamental na gestdo comercial do
Inside Sales. O uso do CRM permitiu que os vendedores
mantivessem os registros atualizados de todas as
negociagdes, identificando o estdgio de cada
oportunidade e prevendo o fechamento das vendas.
Para auxiliar no desenvolvimento e na aplicagdo dessa
metodologia, a Hailstorm optou pela utilizagdo do
sistema ImobiBrasil, que j& era utilizado pela H.S. Martins
para o gerenciamento do site. A plataforma se destacou
por suas funcionalidades inovadoras, incluindo relatérios,
classificagéo de leads e cadastro de clientes e imoéveis,
organizadas em funis que otimizam o processo de
vendas.
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Aplicacgdo

e INSIDE SALES

O método Inside Sales foi aderido com o objetivo de
trazer praticidade e eficiéncia tanto para os
colaboradores tanto para a empresa, tendo como
principal ferramenta o CRM que & o principal aliado da
gestdo comercial do Inside Sales. Para realizar a
implementacéo da ferramenta e registrar todos os leads,
serd necessdrio um prazo de 2 meses. Mas a ferramenta
serd atualizada frequentemente pelos colaboradores da
empresa, para sempre manter o CRM atualizado.
Quando o lead é convertido em cliente, o trabalho da
equipe comercial toma outro rumo. Isto &, novas
estratégios devem  ser tomadas para  dar
prosseguimento ao relacionamento. E o momento de
estar & disposicdo do cliente para sanar davidas,
responder as reclamagdes e garantir um poés-venda de
sucesso.

O nosso objetivo ao utilizar o CRM & permitir que os
corretores mantenham os registros atualizados de todas
as negociagdes, identificando o estdgio de cada
oportunidade e prevendo quando a venda serd
concluida.

Aderir aos avangos tecnolégicos é crucial para melhor
atendimento e facilita na coleta de dados e verificagdo
das etapas a serem concluidas ou que ja foram
finalizadas com mais eficacia.



Calculo das

horas técnicas

CUSTOSFIXOS

Aluguel 1800 1 20 1,25

Agua + luz 400 1 20 25
Pacote de Internet 120 1 20 0,75
Locomogé@o 20 1 20 0,13
Curso de inglés 250 1 20 156
TOTAL CUSTOS FIXOS 1619

CUSTOS VARIAVEIS
Beleza e estética 225 1 20 14
Produtos de higiene pessoal 86 1 20 0,54
Supermercado 1200 1 20 75
Itens de limpeza 37 1 20 0,23
Cuidados com un:\lmcns de 50 1 20 031
estimagao

TOTAL CUSTOS VARIAVEIS 9,99

Alimentagao 49 1 20 031
Exames de rotina 80 1 20 05
Vestudrio 130 1 20 081
Servigo de streaming 49 1 20 031
Lazer e entretenimento 200 1 20 125
TOTAL CUSTOS PESSOAIS 318
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Investimento

Para a implementagao das melhorias propostas para a H.S.
Martins, o investimento serd baseado no tempo estimado de
trabalho e no valor da hora de consultoria. O projeto sera
executado ao longo de 43 horas e 39 minutos, com o valor de
R$ 185 por hora. O valor total do investimento para a execugao
das melhorias é de R$ 8.027,15. Abaixo, segue a tabela
detalhada com a estimativa de custo:

Consultoria _
( Hora de trabalho) 43h39min R$ 185,00

Investimento Total R$ 8.027,15

——+ BLACK FRIDAY+ X
De: R$ 8.02715_

Por: R$ 00,00
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@ ACEITE FORMAL :
k. A [ lailstorm

CONSULTORIA

1. OBJETO DO CONTRATO:

Através deste, assinamos o “Termo de Aceite”, concordando integralmente com todas as
condigbes técnicas e comerciais, descritas na Proposta Comercial - Consultoria em
Administragao Hailstorm, e autorizamos efetivacao a efetivacdo do contrato formal de
prestagcao de servigos para as partes envolvidas.

CONTRATANTE:

Razdo Social: H.S. Martins Empreendimentos Imobilidrios Ltda

Endereco: Rua Leonor Bolsoni Margues da Silva, 230 - Poa/SP - 08550-150
CPF/CNP3J: _07.940.198/0002-13 Telefone: (11) 4638-2942

Email: contato@hsmartins.com.br

Responsavel Contratual: Elias Martins da Silva Cargo:_Socio Administrador

Responsavel Comercial: Elias Martins da Silva

CONTRATADO:

Nome: Haijlstorm Consultoria em Administracdo

Endereco: Ay Vital Brasil, 827 - Vila Acoreana, Pod - SP, 08557-000

E-mail: hailstorm.consultoria@gmail.com

CPF/CNP3J: Telefone: (11) 97093-0425

DE ACORDO:
Data: 03/12/2024

Assinatura do Responsavel
Contratual:

Carimbo da empresa:
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[ ailstorm

CONSULTORIA

(11) 9.6798-5432

©©

(11) 9.8320-5155
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