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RESUMO

Este trabalho trata da aplicagao de estratégias de marketing digital em uma pequena
imobiliaria que esta instalada na cidade de Americana, Sao Paulo. A empresa, por ter
pouca estrutura e visibilidade, enfrentava dificuldades para atrair novos clientes. O
objetivo foi analisar se agdes simples e acessiveis poderiam melhorar sua presenca
no mercado e se destacar no setor imobiliario. Para isso, foi aplicado o ciclo PDCA
como metodologia, com observacdo direta e analises de desempenho. As agbes
incluiram a substituicdo do site antigo utilizado pela empresa pela plataforma Grupo
OLX, que reune os principais portais imobiliarios do pais. Os resultados mostraram
um aumento no numero de contato de clientes e visitas nos imdveis anunciados, além
de conseguir um alcance maior para imdveis rurais que estdo no catalogo da
imobiliaria. Com isso, conclui-se que estratégias digitais bem aplicadas podem trazer
um resultado positivo para as empresas que desejam se consolidar no nicho
imobiliario. Este estudo mostra que é possivel crescer com poucos recursos, desde
que haja planejamento e monitoramento.

Palavras-chave: marketing digital; pequenas imobiliarias; ciclo PDCA.



ABSTRACT

This study addresses the application of digital marketing strategies in a small real
estate company located in the city of Americana, Sdo Paulo. Due to its limited structure
and low visibility, the company faced difficulties in attracting new clients. The objective
was to analyze whether simple and accessible actions could improve its market
presence and help it stand out in the real estate sector. To achieve this, the PDCA
cycle was applied as a methodology, supported by direct observation and performance
analysis. The actions included replacing the company's former website with the Grupo
OLX platform, which brings together the main real estate portals in the country. The
results showed an increase in customer contacts and property visits, as well as broader
reach for rural properties in the company’s catalog. It is concluded that well-applied
digital strategies can bring positive results to companies seeking to consolidate
themselves in the real estate niche. This study demonstrates that it is possible to grow
with limited resources, provided there is planning and monitoring.

Keywords: digital marketing; small real estate companies; PDCA cycle.
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INTRODUGAO

O setor imobiliario no Brasil possui um grande potencial de expansao, contudo,
também caracterizado por intensa competicao e disparidade na presenca digital entre
as grandes e as pequenas empresas desse ramo. Uma imobilidria nova, de pequeno

porte, com poucos clientes e poucos produtos, pode enfrentar desafios para se
sobressair contra rivais estabelecidos que atuam simultaneamente na venda e
locacao de propriedades, possuindo maior estrutura e visibilidade. Isso pode limitar a
sua capacidade de atingir novos publicos e alcangar uma boa reputagdo no mercado.

Dessa forma, é crucial investir em taticas que ampliem a visibilidade e

solidifique a relagdo da empresa com os clientes. O marketing digital se apresenta
como um recurso estratégico para pequenas imobilidrias superarem essas limitagoes,
conquistarem espaco e garantirem a sustentabilidade de seu negdécio. A
implementacgao de praticas adequadamente orientadas pode marcar a diferenga entre
a estagnacéao e o desenvolvimento constante.

De acordo com Kotler (2023), em seu livro “Principios de Marketing”, os
principais propoésitos do marketing sdo atrair novos consumidores e estabelecer
relagdes duradouras com os atuais. Segundo o autor, um marketing eficiente € crucial
para o éxito de qualquer entidade. Esta € uma area focada em entender e atender as
necessidades dos consumidores, gerando valor para ambos, sendo eles os
consumidores e a empresa.

Esse Trabalho de Conclusdo de Curso tem como objetivo analisar, propor e
aplicar estratégias de marketing digital voltada a pequenas imobiliarias. A pesquisa
toma como estudo de caso uma empresa familiar localizada na cidade de Americana,
Sao Paulo, que mesmo apresentando um atendimento de qualidade, apresentava
baixa visibilidade no ambiente digital e ainda apresenta pouca sinalizagao fisica, o que
dificulta sua expansao e a captacido de novos clientes e produtos. Considerando as
dificuldades tipicas de pequenos negdécios, como estrutura enxuta, a proposta central
do trabalho se encontra em promover o crescimento sustentavel da empresa.

A relevancia deste estudo esta na sua utilidade pratica. O objetivo € oferecer
solucbes praticas e acessiveis para pequenos empresarios do setor, além de reforcar

o0 compromisso estabelecido com a Faculdade de Tecnologia de Americana (FATEC
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de Americana) em formar profissionais que atuam com visao critica, estratégica e
inovadora.

A viabilidade da pesquisa se da pelo facil acesso as informacdes da empresa
estudada, por se tratar de uma estrutura familiar e aberta a implementagcao das acdes
propostas. Além disso, a aplicagdo do projeto ocorreu em um periodo que permitiu o
acompanhamento de resultados reais, em tempo real para mensuragao e analise dos
dados.

Como o problema de pesquisa, tem-se: de que forma a adogéo de estratégias
de marketing digital pode ampliar a visibilidade e a captagdo de clientes em uma
pequena imobiliaria?

O objetivo do trabalho é analisar o impacto da adogcéo de estratégias de
marketing digital em uma pequena imobiliaria com sede em Americana — Sdo Paulo.

As suposicbes sdo: a baixa visibilidade digital limita o crescimento das
imobiliarias; a implementagao de ferramentas digitais basicas pode resultar em um
aumento consideravel na captagcao de leads; pequenas agdes podem impactar
positivamente a imagem e os resultados comerciais da empresa.

O percurso metodoldgico deste trabalho € uma pesquisa de natureza aplicada,
de abordagem quali-quantitativa, com carater exploratorio. A metodologia trabalhada
se fundamenta no ciclo PDCA (Planejar, Executar, Verificar e Agir), frequentemente
empregado em processos de aprimoramento continuo. A implementacao pratica se
estabeleceu desde a avaliagao inicial da presenca digital da empresa até a execugao
de alteragbes tangiveis, como mudanga do site para plataformas de imoéveis
conhecidas (Zap Imodveis, Viva Real e OLX), a implementagao de ferramentas para
analise de leads e performance de anuncios, além da producédo de conteudo digital
pertinente através de midias sociais e recursos informativos. Esses dados possibilitam
uma avaliagdo mais acurada do alcance, envolvimento e retorno das acgdes
executadas.

Diante disso, este trabalho busca demonstrar como estratégias de marketing
digital, mesmo quando simples, podem gerar impactos positivos e proporcionar
visibilidade e captagdo de clientes em pequenas imobiliarias. Por meio de uma
aplicacdo pratica dessas estratégias em uma empresa familiar da cidade de
Americana — SP, a pesquisa pretende evidenciar os efeitos reais da presencga digital
e da comunicagao estratégica para o crescimento de pequenos negécios. A

organizagéo do trabalho possui uma base teodrica sobre marketing digital e o setor
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imobiliario, a explicacdo do método aplicado e, por fim, os resultados obtidos com a
implementagao das acgdes.

O trabalho esta organizado em trés capitulos: o Capitulo | apresenta a
fundamentacéo tedrica; o Capitulo Il descreve a metodologia adotada; e o Capitulo Il

apresenta o desenvolvimento do projeto, andlise dos dados e os resultados obtidos.
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1 FUNDAMENTAGAO TEORICA

1.1 Desafios do setor imobiliario.

Segundo Dias (2021), a histéria do setor imobiliario brasileiro esta fortemente
vinculada ao progresso historico e social do pais, desde a época colonial, com a
implementagao do sistema de sesmarias e a acumulagao de terras nas maos da elite,
a distribuicdo de terras ocorreu de maneira desigual e desordenada, causando
consequéncias que continuam a ser sentidas até os dias de hoje. Com a aprovagao
da Lei de Terras em 1850, a compra de propriedades tornou-se obrigatoria e
registrada, sinalizando o comego de um processo de legalizagao juridica da possa de
propriedades.

Para Dias (2021), o progresso da industrializagdo e a urbanizagdo acelerada
levaram a uma grande migrac&o de pessoas para as areas urbanas, isso, juntamente
com a falta de politicas efetivas na época, levou ao desenvolvimento urbano
descontrolado e ao surgimento de ocupacgdes irregulares. O Estatuto Cidade,
estabelecido em 2001, foi um marco significativo ao reconhecer a fungéo social do
imovel e atribuir aos municipios a responsabilidade pelo planejamento urbano, através
dos planos diretores.

Apesar dos avancgos legislativos e estruturais, o setor imobiliario ainda enfrenta
desafios, como o crescimento da presenca digital. Muitas pequenas empresas ainda
demonstram fragilidade no uso estratégico de ferramentas do marketing digital.

Observado o grande potencial do mercado imobilidrio, uma empresa ainda
recente no setor pode se encontrar em um espacgo reduzido em comparagciao com
concorrentes mais consolidadas, que atuam tanto com vendas quanto com locagao.
Isso pode limitar sua capacidade de chamar a atencdo de clientes potenciais e
expandir sua presenca no mercado.

Diante dessa necessidade de ampliar sua visibilidade, atrair e fidelizar clientes,
uma pequena imobiliaria pode adotar um conjunto de estratégias de marketing digital
para superar as limitacées de espago no mercado.
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1.2 Principio do marketing

Segundo Cobra (2009), o marketing € mais do que uma forma de entender o
mercado e adaptar produtos e servigos, o marketing constitui um compromisso com a
busca da melhoria da qualidade de vida da empresa e das pessoas. De acordo com
Kotler (2023), os dois principais objetivos do marketing sdo: atrair novos clientes e
manter/cultivar os clientes atuais. Para ele, o bom marketing é essencial para o
sucesso de toda boa organizagao, vai além de ser apenas um meio de comunicagao,
sendo uma disciplina que procura entender e satisfazer as demandar dos clientes de
maneira eficiente, gerando valor tanto para os clientes quanto para a organizagéo.
Assim, Cobra (1992), em sua obra “Administracédo de marketing”, acrescenta que o
objetivo do marketing é detectar e atender as necessidades ainda nao atendidas do
publico, isso requer uma coordenacdo entre todos os departamentos da empresa,
incluindo producgéo, finangas, vendas e até mesmo os recursos humanos.

Dessa forma, a questao que se abre ao pensar sobre marketing é: como atrair
e manter clientes em um nicho que necessita de grande investimento. Por meio de um
planejamento estratégico adequado, o marketing ajuda a adaptar a comunicagéao e os
servicos ao perfil especifico dos clientes. A implementacdo de praticas como
segmentacdo de mercado, branding e estratégias digitais podem aumentar a
visibilidade da imobiliaria, aumentar a confianca dos clientes e, consequentemente,

atrair e fidelizar mais negocios.

1.3 Mercado Imobiliario

O setor imobiliario é dinamico, englobando atividades ligadas a aquisigéo,
comercializagdo, arrendamento, gestdo e avaliagdo das propriedades. No Brasil,
conforme o artigo de Santos (2021), sua origem foi marcada historicamente pela
concentragao de terras, ocupagdes desordenadas e falta de regulamentagbes até o
final do século XIX. Conforme o avango da urbanizagcdo e o aumento das cidades no
século XX, o setor assumiu um papel crucial na economia do pais, criando postos de
trabalho, atraindo investimentos altos e auxiliando no progresso urbano.

Nas ultimas décadas, o mercado imobilidrio brasileiro tem vivenciado

mudangas significativas nas ultimas décadas, espelhando as alteragbes nas
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estruturas familiares, modos de vida e prioridades das diversas geragdes. Segundo a
matéria publicada pelo portal Imoveis — Estaddo (2023), nas décadas de 1980 até
2024, cada periodo apresentou tendéncias inovadoras que impactaram a procura por
variados tipos de propriedades. A progressao das familias, o numero de filhos e o
protagonismo dos animais de estimagdo nas residéncias brasileiras tiveram um
impacto significativo na seleg&o de residéncias.

Essas mudangas comportamentais impactam diretamente nas demandas do
mercado, destacando a necessidade de as imobiliarias ajustarem suas taticas de
venda e comunicagao, particularmente no meio digital, para satisfazer as novas

necessidades do consumidor atual.

1.4 Melhoria Continua e Ciclo PDCA

Segundo um artigo publicado no Sebrae (2022), o ciclo PDCA (Plan, Do, Check
and Act), traduzido para o portugués, Planejar, Executar, Verificar e Agir, € uma
metodologia de gerenciamento que pode ser utilizada em qualquer situagéo e por
qualquer pessoa. As etapas que fazem parte do ciclo, podem ser detalhadas como:

e Planejar: Antes de iniciar o processo, é necessario organizar as tarefas,

estabelecer o objetivo e os procedimentos a serem realizados;

e Executar: Realizacdo das tarefas conforme estabelecido no plano,
incluindo também a coleta de informagbes para a gestdo do processo. O
treinamento € essencial para a realizagao das atividades;

e Verificar: Estagio de supervisdo, mensuragao e avaliacdo da execugao do
planejamento. A comparacéo dos resultados obtidos como planejamento é
feita e os problemas sdo documentados;

e Agir: Fase em que se apontam solugdes para os problemas encontrados.

Na fase do agir, ha duas situagdes: o alcance ou o nao alcance do resultado
planejado. Se o resultado foi alcangado, entdo pode-se adotar o método de trabalho
na rotina do processo, mas se nao alcangou o que foi planejado, € necessario realizar
0 ciclo novamente.

A melhora continua faz parte do ciclo PDCA. Ela permite identificar, corrigir e
implementar uma outra forma de execugéo para uma eficiéncia ao longo do tempo. A

implementagao desse processo € crucial para uma empresa, ja que a cada novo ciclo
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€ possivel aprimorar a qualidade do negdcio, aumentar o controle do trabalho das
equipes e estimular o aprendizado com os erros encontrados.

Contudo, a melhoria continua € essencial para manter e potencializar o sucesso
de uma organizagdo, principalmente através da diminuicdo de desperdicios
financeiros, temporais ou de processos longos e desnecessarios. Todos os elementos
que fazem parte do ciclo PDCA e da melhoria continua, precisam ser constantemente

aprimorados, a fim de proporcionar entregas de valor auténtico para os clientes.

1.5 Comunicag¢ao no Marketing Imobiliario

A comunicagao no marketing, na visao de Kotler (1994), é essencial para atrair,
engajar e fidelizar clientes, ela é a parte integrante de uma construgdo de marketing
eficaz. Kotler (1994) defende que a comunicagcdo com o cliente deve ser coordenada,
personalizada e voltada para o bom relacionamento, ajudando as empresas a se
conectarem emocionalmente com o publico-alvo.

Na obra de Oliveira (2022), enfatiza como uma estratégia fundamental para
alinhar todas as formas de comunicacdo de uma empresa, para garantir uma
mensagem coerente e eficaz para o publico-alvo. Para o setor imobiliario, € necessario
integrar estratégias digitais e tradicionais, sempre focando na experiéncia do cliente
em potencial. E introduzido em sua obra, o CIM (comunicagdo integrada de
marketing), que envolve a coordenacédo de varias formas de comunica¢ao da empresa
com o publico (publicidade, promog¢des, marketing direto, midias sociais, etc.). No
setor imobiliario, garantir uma boa comunicagdo com o cliente, sendo online ou

presencialmente, pode transmitir uma proposta de valor maior para a empresa.
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2 METODOLOGIA

O ciclo PDCA (Plan, Do, Check, Act), acrbnimo que significa, planejar, executar,
verificar e agir, € uma metodologia que tem como fungdo o auxilio e analise de
problemas organizacionais dentro de uma empresa, sendo extremamente util para
resolucao de problemas. Para Pacheco et al. (2012), na obra “O ciclo PDCA na gestéo
do conhecimento: uma abordagem sistémica”, o ciclo conduz a¢des que agilizam a
percepcao dos problemas e melhores resultados a fim de garantir o crescimento da
organizagao.

Planejar, envolve a definicdo de objetivos especificos, como o0 aumento do
trafego no site e maior engajamento nas redes sociais. Executar, inclui agdes como a
otimizagdo do site da empresa para motores de busca, campanhas segmentadas nas
redes sociais e o inicio de uma estratégia de marketing de conteudo.

Verificar, compara os resultados obtidos com dados anteriores a
implementagdo da metodologia para saber se os objetivos definidos foram
alcangados. Por fim, agir, apos verificar os dados, a empresa podera ajustar e corrigir
as estratégias que ndo atingiram o esperado, refinando o processo de marketing. Essa
metodologia ird garantir que a empresa chegue ao esperado e ir aprimorando

conforme ser necessario.

2.1 Natureza da Pesquisa.

Para Pacheco, et.al 2012, ao entender que as organizagdes sédo sistemas
complexos, o ciclo PDCA se encaixa como uma ferramenta eficaz para o
desenvolvimento dela.

Segundo Thiollent (2009, p. 36, apud Fleury e Werlang, 2016, p. 11), citando
em seu trabalho “Pesquisa aplicada: conceitos e abordagens”:

“A pesquisa aplicada concentra-se em torno dos problemas presentes
nas atividades das instituicbes, organiza¢des, grupos ou atores
sociais. Ela estd empenhada na elaboragdo de diagnésticos,
identificacdo de problemas e busca de solugdes. Responde a uma
demanda formulada por “clientes, atores sociais ou instituicdes”

Dessa forma, a pesquisa utilizada caracteriza-se como aplicada, pois busca

solucionar um problema especifico a partir de diagnésticos e buscando as solugdes.
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Segundo Machado (2023), em seu artigo “Metodologias de pesquisa: um dialogo
quantitativo, qualitativo e quanti-qualitativo”, cita Gil (2008, p.27) para explicar a
pesquisa quali-quantitativa da seguinte forma, “[...] sdo desenvolvidas com o objetivo
de proporcionar visao geral, de tipo aproximativo, acerca de determinado fato”. Sendo
assim, adota-se uma abordagem quali-quantitativa, ao analisar tanto dados numéricos

quanto informac¢des qualitativas sobre o desempenho das a¢des implementadas.

2.2 Padroes para pesquisa experimental.

As ferramentas de mercado e referéncias académicas apresentadas no
capitulo anterior serdo aplicadas para estruturar e acompanhar as estratégias de
marketing digital da empresa. O Ciclo PDCA sera utilizado como base metodoldgica
para organizar as agdes, permitindo planejar campanhas digitais, executar as
estratégias propostas, verificar os resultados com base nos indicadores de
desempenho definidos e agir realizando os ajustes necessarios. As referéncias de
Kotler (1994), aplicadas no estudo, orientardo a segmentacdo de mercado, escolha
de publico-alvo e posicionamento estratégico, assegurando que as agdes estejam
alinhadas com as praticas recomendadas para o setor. Além disso, conceitos como
CRM e Database Marketing, ja detalhados anteriormente, serdo utilizados para
melhorar o relacionamento com os clientes e organizar os dados obtidos nas
campanhas digitais, favorecendo a personalizagao de ofertas e a fidelizag&o. Por fim,
as midias digitais identificadas como prioritarias serao integradas as estratégias,
conforme as recomendacgdes tedricas, para potencializar o alcance e o engajamento

com o publico-alvo.

2.3 Experimento de pesquisa.

Este trabalho adota uma abordagem quali-quantitativa, uma vez que, explicado
por Machado (2023), nenhum método de pesquisa é completo para estudar
fenbmenos sociais complexos, por isso, combinar o uso de dados quantitativos
(numeros) com qualitativos (entrevista, observagdes) é a melhor escolha para que os
resultados sejam certeiros.

A linguagem empregada ao longo do trabalho é de carater formal e académico,

adequado.



Tem-se na Figura 1, o diagrama do marketing imobiliario.

Figura 1 — Diagrama do Marketing Imobiliario
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Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

2.3.1 Caso de uso.

O diagrama de caso de uso elaborado representa a interagdo entre os principais

usuarios dentro da imobiliaria e do sistema do marketing: o cliente, o corretor e o gestor

de marketing. A partir desse basico diagrama é possivel distinguir o papel de cada um

€ como um se encaixa no outro, mostrado na Figura 2.
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Figura 2 - Diagrama de casos.

Cl'lal’ andncios

nas redes sociais
@ ( Maonitorar métricas )

(Google Ads; Meta, etc)

Gestor de marketing

/ Cadastrar imavel

Atuallzar disponibilidade
do imdvel

( Conversar com os Ieads)

Formalizar propostas )

Acessar anlncios
\ de iméveis

Cliente
Pr‘eencher formulario de
contato

( Agendar visita )

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

Corretor

O gestor de marketing possui uma fungao estratégica dentro do sistema. Ele é
responsavel pela captacao do cliente. Ele tem a responsabilidade de analisar os dados
de acesso, verificar os desempenhos dos anuncios e disparar campanhas sobre os
imoveis.

O corretor tem acesso sobre as funcionalidades voltadas a gestdo dos imoveis,
contato com o cliente, formalizacdo de propostas e finalizacdo de contratos. Porém,
para o contato com o cliente, s6 € possivel com o trabalho do gestor de marketing, ja
que, como colocado, ele fica responsavel, na maior parte das vezes, de captar o
cliente para o imovel certo.

O cliente, captado pelo anuncio trabalhado pelo gestor de marketing juntamente
com o corretor, entra em contato com o desejo de realizar uma proposta, formaliza-la

e entao finalizar com um contrato entre as partes.

2.3.2 Critérios para avaliagao.
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O trabalho foi iniciado pensando somente em uma Unica categoria do
marketing, o marketing digital, e esta sendo finalizado compreendendo todo o
composto que o marketing, ndo apenas o digital, mas o planejamento de marketing
que vem antes do marketing em si, que tem a proposta de encontrar o publico certo
para o produto que uma empresa trabalha, estudar como levar esse produto até o
cliente e compreender quais empresas podem afetar que o objetivo seja atingido.

Além do marketing digital, também pode-se incluir o buzz marketing, que é a
forma informal para poder compartilhar produto/servico que deixou o cliente satisfeito,
passando a recomendar a empresa para outra pessoa.

Importante se informar que o buzz marketing, pode se enquadrar em sendo um
dos mais fortes, porque ela se baseia em satisfacéo, lealdade, qualidade do servigo
prestado, a confianca que o cliente dispde sobre a empresa e o valor percebido pelo
consumidor.

Uma empresa ndo deve focar somente em seu desempenho na internet, mas
fora dela também, para poder alcangar os consumidores alvo de todas as formas.

O objetivo principal do trabalho foi focar em marketing digital, aprender mais
sobre como afeta o servico e como pode alcangar o que procura. O objetivo foi
completado, atingiu a expectativa da autora, que ainda pode compreender mais o que
pode ajudar pequenas imobiliarias a conseguirem se consolidar no mercado e atrair
mais clientes, além de compreender que, para pequenas imobiliarias &€ necessario se
destacar também nas palavras daqueles que consomem o servico oferecido para

poder prospectar mais consumidores que procuram o servico ideal.
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3 DOCUMENTAGAO DO DESENVOLVIMENTO

3.1 Desenvolvimento do projeto

A ideia de focar em marketing para pequenas imobilidrias surgiu apos a
observacado da realidade de uma empresa familiar do setor. Foi identificado que,
apesar de oferecer um atendimento de qualidade, tanto online quanto
presencialmente, a expansao e conhecimento da empresa no mercado pode ser
pequena por conta de sua localizacdo. A empresa, por ainda comportar poucos
imoveis em seu catalogo, fica localizada em uma pequena sala no centro de
americana. Mesmo sendo o centro, por ndo ter nenhuma sinalizacao de que no local
ha uma administradora de iméveis, fica ao cargo do marketing digital fazer com que a
imobiliaria seja vista.

Diante desse cenario, constatou-se que a aplicagao de estratégias de marketing
seria essencial para aumentar a presenca da marca no mercado, promover um
conhecimento dos servigos oferecidos e atrair novos clientes que buscam produtos ou
que possuem produtos para serem colocados no mercado.

A partir da realizagdo de uma entrevista com o proprietario da empresa, foi
possivel identificar que antes da introdug¢ao de portais especializados em divulgagao,
como Zap Imdéveis, Viva Real e OLX (por meio de uma plataforma integrada chamada
Canal Pro, ou entdo, Grupo OLX), a publicidade era bastante restrita, sendo
trabalhada somente em um site préprio, que continha baixa visibilidade e cartazes na
fachada dos imdveis que entravam para locacéo. O alcance digital baixo complicava
a chegada de leads qualificados, gerando poucas chances de negdcios serem
negociados ou fechados.

Segundo as palavras do entrevistado, “Desde que iniciamos o trabalho com o
site, recebemos apenas dois leads, sendo que nenhum deles era um lead quente
(palavra usada para especificar se um lead tem um alto ou baixo interesse em um
imovel)”.

Foi apds da pesquisa e descoberta do Canal Pro/Grupo OLX que uma mudancga
significativa comegou a ser percebida pela empresa, ja que a ferramenta une e
centraliza os trés maiores portais imobiliario do pais. A plataforma proporcionou nao

apenas um aumento na visibilidade dos anuncios, mas também agilizou o processo
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de divulgacdo ao permitir que o proprio sistema criasse descricbes dos imdveis
conforme a pessoa que cadastrava preenchia as informagdes. Além disso, o sistema
também cria palavras-chave, para que os clientes que pesquisassem sobre um imével
como O que a imobilidria possui no catalogo, conseguisse encontra-lo com mais
facilidade, e cria também cddigos variados de referéncia de maneira automatica para
que o administrador da plataforma consiga encontrar o imovel que ele procura sem
precisar passar os olhos pela lista de iméveis. Com isso, a quantidade e a qualidade
dos contatos aumentaram, impactando diretamente na diminuigdo do tempo que se
gastaria tentando chamar atengdo em um site proprio.

Embora a empresa continue a empregar taticas tradicionais de publicidade,
como as placas fisicas nas fachadas dos imoveis, porque entende-se que algumas
pessoas, leigas no meio digital, conseguem contato através das placas, a companhia
também admite que o marketing digital €, atualmente, sua principal via para atrair
clientes. A ferramenta teve um impacto significativo na diminuigdo do tempo de venda
e aluguel, fazendo também que o alcance chegasse a outras pessoas de outras
cidades, e sua aplicagao continua sendo considerada para fazer parte do plano de
expansao futura, com a possibilidade de ampliacdo para pacotes mais amplos a
medida que a empresa for crescendo.

Este estudo de caso corrobora com a hipétese e a ideia central do trabalho de
conclusdo de curso: a aplicagdo de estratégias de marketing digital adequada e
apropriada para a realidade de pequenas imobiliarias que lutam para se manter em
um ramo tdo competitivo. Entende-se que, uma estratégia bem aplicada muda a
realidade da empresa e altera significativamente sua presenga no mercado. A vivéncia
da imobilidria examinada evidéncia que é viavel expandir de maneira estratégica e
sempre procurar entender em qual produto a sociedade empresarial se encaixa, a fim
de avancgar de maneira estratégica através de solugdes acessiveis e eficientes, como
o Canal Pro/Grupo OLX, e estabelecer uma marca forte, evidente, estruturada e

competitiva.

3.2 Estratégia de marketing.

A estratégia de marketing utilizada neste trabalho foi estruturada com foco nas

aplicagdes acessiveis para pequenas imobiliarias. Com base na empresa familiar em

questao, definiu que o marketing digital, o marketing fisico, como instalagbes de
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placas de anuncio nas fachadas dos imadveis, e o classico o buzz marketing, entéo
chamado de marketing boca-a-boca, sdo os principais canais de visibilidades e
captacao de clientes, considerando as limitagdes fisicas de onde a empresa se
encontra.

As acgdes foram organizadas em duas frentes: otimizagdo da presencga digital
por meio de um site funcional; implementacdo de estratégias de marketing de
conteudo, com dicas, noticias e curiosidades sobre o mercado imobiliario.

A empresa usada como estudo esta localizada no centro de Americana que,
por mais que seja uma oportunidade gigantesca para poder crescer, nao conta com
sinalizagdo na parte exterior, o que dificulta a sinalizagdo de uma consultoria e
intermediacdo imobiliaria no local. Por isso, a visibilidade do negodcio depende
majoritariamente da atuagao estratégica por meios digitais.

Mesmo com o avang¢o do digital, a empresa continua apostando em agdes
fisicas, como explicado. Dessa forma, a estratégia de marketing propde um equilibrio
entre a tradicdo e a inovacao, fazendo uso de recursos disponiveis respeitando o
contexto operacional da empresa.

A implementagcdo bem-sucedida do Canal Pro evidencia que solugdes
tecnoldgicas acessiveis sdo capazes de produzir resultados tangiveis, mesmo para
empresas que estejam em sintonia com as necessidades e habilidades reais da

empresa.

3.3 Metodologia aplicada

Antes da aplicagao do novo sistema de divulgagao de iméveis (Canal Pro/Grupo
OLX), a imobiliaria utilizada apenas um site proprio, e por mais que o site tivesse as
caracteristicas da empresa, pudesse ser personalizado como quisesse, nao tinha
atratividade suficiente, e ndo possuia um sistema adequado, ja que n&o havia
indexacéao eficiente que fizessem os imoveis aparecerem no Google, além disso, o
site também n&o dispunha de métricas e relatérios de desempenho, o que dificultava
a analise de aprimoramento das divulgagoes.

As figuras 3 e 4, mostram como era o site utilizado pela empresa.
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Figura 3 - Site antigo da imobiliaria.

Endereca Telsfane
iR b o=t
i ol - Ar ang -SP (19) 98127-5925

CONSULTORIA E INTER.
IMOBILIARIA

RECH 40.793-1

Home A EMPRESA CONTATO RESIDENCIAL COMERCIAL APARTAMENTOS

1 BRIMOVES

Menos estresse, mais
mudancas felizes

Fonte: Desenvolvido pelo autor. Disponivel em: https://benvilsonimoveis.com.br/. Acesso em: 22 mai
2025.

Layout que mostrava exatamente a logo e como era a imobiliaria, mas que
mesmo assim nao enchia os olhos daqueles que procuravam um local para alugar ou

comprar.

Figura 4 -Divulgagao dos iméveis no site antigo.

Imdveis residénciais

- - ® -
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- - # a
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SANTA CLARA D'OESTE FURLAN

R$1.800.000,00 R$1.100,00 R$280.000,00 R$600.000,00
& e E o & e W o L I L T

Fonte: Desenvolvido pelo autor. Disponivel em: https://benvilsonivis.com.br/. Acesso em: 22 mai
2025.
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A falta de retorno levou a empresa a um desanimo, ja que ela nem sequer
trabalhava com metas de leads ou objetivos claros. A empresa trabalha forte no site,
apostando que isso elevaria os resultados, mas como afirmou o proprietario,
“recebemos apenas dois leads em todo o tempo de uso do site, € nenhum deles era
qualificado”.

O diagndstico de que deveriam migrar para outro local de divulgagéao ficou claro
quando a equipe realizou uma busca simples no Google por um imovel qualquer e se
deparou que os imdveis principais, que batiam com as palavras-chaves procuradas,
estavam nos sites hoje usados pela empresa, Zap Iméveis, Viva Real e OLX, todos
integrados pela plataforma Canal Pro/Grupo OLX.

A partir da constatagao, o plano se tornou simples, migrar para um ambiente
digital especializado e ja consolidado no mercado que contenha um grande volume de
trafego orgéanico. A estratégia entdo foi trabalhada em cima do ciclo PDCA (Planejar,
Executar, Verificar e Agir), assim como ja explicada ao decorrer desse trabalho, para
poder implementar um plano, executa-lo, verificar se consegue atingir a métrica
estabelecida e entédo agir e trabalhar com aquilo.

O ciclo foi estruturado da seguinte maneira:

¢ Planejar: Estabeleceu que a meta de ampliar a presenca digital da empresa e
iniciar a geracéo real de leads qualificados. Como n&o havia historico de uma
boa quantidade anterior, foi estabelecido primeiro obter um volume verdadeiro
de clientes e entdo trabalhar em cima desse numero.

e Executar: A acéo inicial foi adotar a plataforma Grupo OLX, que tem as trés
plataformas (Zap Imdveis, Viva Real e OLX) automatizadas.

e Verificar: Os dados de desempenho comecaram a ser acompanhados
mensalmente através da plataforma Canal Pro, que disponibiliza relatérios que
especificam o numero de visualizagbes de anuncios, a quantidade de anuncios
ativos, e quantidade de leads recebidos.

e Agir: Com base nos dados coletados, seria realizados ajustes nas descrigoes,

palavras-chaves, imagens para destaque maior.

Essa abordagem permitiu para a empresa acompanhar os resultados em tempo
real, criar um padrdo daquilo que descobriram que funcionava e expectativa de
performance, além de permitir uma gestao qualificada e valorizar o marketing como

uma area estratégica.
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Divulgacéo e disposi¢cao dos imoveis dentro do site.
As plataformas ZAP IMOVEIS, VIVA REAL e OLX, foram as que ajudaram a
impulsionar os iméveis e atrair mais pessoas a verem e conhecerem (marcando visita)

nossos produtos.

Na Figura 5, encontra-se a figura da gestdo de desempenho desses trés sites:

Figura 5 -Desempenho dos leads.

[©) w ® ®
Total de anuncios ativos Total de destaques Total de visualizagbes Total de leads
71 10 11875 500

Fonte: Canal Pro (2025)

Cada site tem seu dominio, mas para acompanhar o desempenho € em um s6
lugar.

Além de podermos verificar sobre visualizacdes dos usuarios e a quantidade
de leads recebidos, a plataforma também possibilita a analise do anuncio que
fazemos.

A Figura 6, exibe a demonstragéo da plataforma:

Figura 6 - Melhora do anuncio.

O que pode melhorar nos seus antincios ?

° Enderego 35 pontos ° Prego 13 pontos

1 Oﬂ% completo

Todos os seus anuncios estio exibindo o
endereco completo!

@ Imagens

34% complato

Inciua mais Imagens para pontuar mais,

1 00% completo

Todos os seus anuncios estio com o valores
cadastrados!

¢ Video 3 pontos

0% completo

Adicione um link de video do Youtube ou Vimeo
Shorts ndo sdo considerados validos

Fonte: Canal Pro (2025).
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Compartilhe um tour virtual valido para cada
imovel
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Dessa forma, aqueles que administram a parte do marketing conseguem saber
0 que precisa ser feito para aumentar o alcance dos produtos.
A verificacdo é feita com base de analises de métricas, como numero de

acessos, visitas marcas, contatos entregues e interacées com os iméveis.

3.4 Implementacgao.

As acgdes propostas foram implementadas em formatos experimental,
considerando a realidade da pequena imobiliaria que foi utilizada como base do
estudo.

Segundo o proprietario, a decisao foi tomada apds perceber que os clientes ndo
encontravam os iméveis da empresa nas primeiras paginas de busca: “se a gente nao
aparece nem no Google, como o cliente vai achar a gente?”. Enquanto a
implementagédo da plataforma na rotina da empresa ficou a cargo de um funcionario
que se encarregou do registro dos imdveis, informagdes, fotos e organizagdo dos
anuncios. Nao houve necessidade de formacao técnica, a ferramenta implementada
possui uma interface intuitiva, com funcionalidade de preenchimento automatico que
exemplifica as palavras-chaves e, caso o usuario queira, substitui os textos de
informacao que pode cobrir um tempo de trabalho do funcionario.

O processo de transicdo de uma plataforma para outra durou cerca de dois
meses até que todos os imoveis estivessem cadastrados nos outros canais de
divulgacdo. Uma vantagem notavel que a plataforma proporciona é a avaliagéo
automatica da qualidade do anuncio: conforme as informagbes e as imagens sao
anexadas dentro dos canais, o sistema determina a porcentagem de eficacia da
publicacdo, indicando o quanto esta atrativo para o usuario. Isso possibilitou a
melhoria continua do conteudo, ja desde a fase inicial.

A Figura 7 demonstra melhor essa funcionalidade.
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Figura 7 - Qualidade do anuncio para publicacao.

Qualidade do Anuncio

7.5

O que pode melhorar sua nota?

Descrigdo Midias

Em até 24 horas apos a publicagdo voce
podera visualizar o anuncio diretamente
no portal. Durante esse periodo, vocé
pode acessar a pre-visualizagao na
pagina Anuncios

Fonte: Canal Pro (2025).

Apesar de ndo ter sido possivel quantificar precisamente a quantidade de
imoveis que foram transferidos para os novos canais de divulgagdo, o volume foi
suficiente para que formasse um portfélio basico e ativasse as fung¢des da plataforma.
A empresa optou por um plano pago basico que possibilita até dez “destaques” em
anuncios, permitindo que alguns imdveis estejam na frente de outros, assim, caso a
imobiliaria tenha uma urgéncia maior em vender ou locar um imovel em especifico,
pode-se usar o destaque para ajudar a acelerar o processo.

A rotina dentro da imobiliaria, ap6s a nova implementac&o passou a incluir:

e Atualizagdo semanal dos iméveis;
e Monitoramento dos leads (chegada, contato, se evoluiu para uma visita
marcada ou se foi descartado por pouco interesse);

e Revisdo de fotos e descrigbes conforme as recomendacgdes do sistema.

Os canais nao apenas facilitaram o trabalho interno, como também permitiu que
a empresa criasse a cultura de uma organizagdo maior, permitindo que os processos
se tornassem mais simples e ajudassem a alcangar um publico mais amplo e
qualificado.

3.5 Avaliacao e analise dos testes realizados.
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A andlise das estratégias implementadas se baseou em dados objetivos
extraidos da plataforma Grupo OLX, na observagao direta da rotina da imobiliaria e
nos resultados concretos obtidos apds a mudanca de sistema.

Ao contrato do cenario anterior, onde o site proprio ndo gerava leads e nao
possibilitava aos administradores qualquer tipo de métrica, os resultados apds a
efetivagdo dos canais de divulgagdo os resultados foram expressivos e
transformadores.

Observou-se que houve aumento no numero de visualizagcdes dos anuncios,
aumento no volume de contatos no WhatsApp e e-mail. Embora as redes sociais
(Facebook e Instagram), ndo tenham mostrado um aumento expressivo no numero de
seguidores ou curtidas durante o tempo analisado, foi possivel identificar um avango
no engajamento na geragao de contatos efetivos, “leads quentes”.

Entre os resultados notados, destaca-se o fato de que, além de iméveis urbanos
e convencionais, a plataforma também deu espaco para que imoveis rurais, como
fazendas, sitios e chacaras criassem um espago e um publico que passaram a
oferecer e consultar propostas de negociagao para fechamento de contrato.

Outra diferencial que se pode obter foi a qualidade dos leads. Diferentemente
do periodo anterior, os clientes agora chegam amis informados, ja tendo nog¢do do
imével através das fotos e tendo uma descricdo completa do imével, além do preco.

Além disso, a visibilidade dos imdveis passou a ultrapassar os limites
geograficos da cidade de Americana — SP, onde a sede da imobiliaria esta instalada.
Pessoas foram dessa regido, que estado no processo de mudanga para o interior de
Sado Paulo e passam a procurar imoveis, comecam a entrar em contato com
antecedéncia para adiantar processos de locagao, assim como relata o proprietario
“tem gente de fora da cidade entrando em contato dizendo que viu um anuncio € ja
quer adiantar o processo de locagdo, isso € incrivel”. Essa captagdo externa
representa um avango importante para a consolidagdo da empresa no mercado digital.
Dessa forma, a analise confirma que as estratégias postas em pratica foram
eficientes para aumentar a presenca da empresa e facilitar o contato com possiveis
inquilinos e compradores, demonstrando a importédncia de estar aberto para
implementagao de sistemas novos e sempre estar atento aos numeros e em como
eles chegam no nicho certo. Esses resultando também reforgam a importancia do

marketing digital acessivel e estratégico para pequenas empresas do setor imobiliario,



30

gue mesmo com uma estrutura limitada, podem atingir novos publicos e aumentar sua

competitividade com ferramentas adequadas.
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CONSIDERAGOES FINAIS

Este trabalho teve como propdsito analisar como estratégias de marketing
digital podem ser aplicadas para ampliar a visibilidade e a captagédo de clientes em
pequenas imobiliarias. Por meio do estudo de caso de uma empresa familiar
estabelecida no centro de Americana — Sao Paulo, foi possivel acompanhar de forma
pratica os impactos de agdes acessiveis e organizadas.

O problema de pesquisa levantado foi: de que forma a adogao de estratégias
de marketing digital pode ampliar a visibilidade da empresa, dos produtos e a captagao
de clientes em uma pequena imobiliaria? Com a evolugado do projeto, constatou-se
que os resultados sao favoraveis. A implementacao de plataformas especializadas em
divulgacao imobiliaria (Zap Imodveis, Viva Real e OLX), combinadas com estratégias,
trouxe impactos positivos e mensuraveis. Isso se refletiu em um crescimento notavel
na quantidade e qualidade dos leads, ou entdo chamados, clientes, além de um
alcance ampliado no agendamento de visitas.

Conclui-se que, para imobiliarias de pequeno porte, ou que estdo no comeco,
o marketing digital representa uma ferramenta acessivel, eficiente e adaptavel.
Entende-se que, mesmo com poucos recursos € possivel obter destaque, gerar
autoridade no nicho e atrair clientes com maior precisao, desde que haja organizagao,
planejamento e disposi¢do da equipe para mudancgas. A aplicagao do ciclo PDCA,
nesse caso, foi fundamental para estruturar cada etapa com clareza, e medir os
avancgos com precisao. O estudo também demonstra que a plataforma Grupo OLX
(Canal Pro), ndo apenas ajuda no aumento de destaque e visibilidade dos imoveis,
mas oferece recursos que otimizam tempo de gestdo e qualificagdo dos clientes
recebidos.

Entre os pontos positivos deste trabalho, destaca-se a facilidade de
aceitamento da equipe para uma mudancga de sistema de divulgacao, facilidade de
acesso aos dados da empresa, e a possibilidade de acompanhar os resultados em
tempo real. Como desafio, a principal dificuldade foi conseguir administrar o marketing
com todos os outros trabalhos que séo realizados dentro da imobiliaria. Por se tratar
de uma empresa pequena e familiar, apenas os sécios tomam conta de todos os
processos e isso foi o que dificultou para que o processo, talvez, fosse mais rapido. O

maior aprendizado foi entender o quao importante o marketing € dentro de uma
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empresa, sendo além de um simples post nas redes sociais, mas uma estratégia para
cativar e chegar aos interessados certos. O marketing é, sem duvidas, indispensavel
quando pensamos em servicos e/ou produtos. Essa percepcao é reforcada pelas
palavras do proprietario da empresa: “o marketing digital virou nosso principal ponto
de contato com o cliente. Sem ele, a gente nem aparece.”

Como sugestao de trabalhos futuros, recomendo que outros trabalhos explorem
o papel forte do marketing digital conforme a sociedade se altera ao longo dos anos e
em como todas as estratégias devem ser adaptadas para conseguir atingir um publico

cada vez mais raso e habituado a estimulos constantes e superficiais.
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