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RESUMO

A aplicacao de marketing de contetdo em plataformas digitais cria um poderoso
canal de captacado de clientes, divulgacao e relacionamento de usuarios com a
marca. Sendo assim, o objetivo geral é analisar de que forma as estratégias do
marketing de conteudo imobiliario que melhor engajam os usuarios em redes
sociais. Para tanto, fora realizada uma pesquisa documental com uma analise
de conteldo em que esta presente uma coleta qualitativa de natureza descritiva.
Como resultado da pesquisa, foi possivel mapear jornadas de compra que sao
realizadas pelos usuarios que possuem interesse em imoveis de pequeno porte,
na qual, sdo atraidos por estratégias de marketing de contetdo de fundo de funil
e, sdo convertidos através de relacionamento por conversas inbox e WhatsApp.

Palavras-chave: Jornada de compra, Marketing de contetudo, Redes sociais.
ABSTRACT

The application of content marketing on digital platforms creates a channel for
attracting customers. Therefore, the overall objective is to analyze how content
marketing strategies used in social media aimed at the real estate market best
engage users in social networks. Therefore, the documentary research was
carried out with a content analysis in which a qualitative descriptive collection is
present. As a result of the research, it was possible to map journeys that are
carried out by users who are interested in small properties, in which they are used
by funnel content marketing strategies and are converted through inbox
conversations and WhatsApp.

Keyword: Buying journey, Content marketing, Social networks.
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INTRODUGCAO

A partir do século XX, as empresas comecaram a dar maior atencao ao
mercado digital. Plataformas on-line deram inicio e marcaram presenca nesses
novos canais, através da divulgacdo e exposicdo dos seus produtos e seu
posicionamento diante da concorréncia. Com isso, 0s consumidores 0s quais ja
se encontravam alocados nesse meio social, passaram, paulatinamente, a
utilizar esse coletivo com maior intensidade, em um primeiro momento, apenas
como forma de relacionamento. Por outro lado, fagamos uma breve reflexdo no
sentido de entender que as empresas se utilizaram dessas plataformas como
mecanismos de troca de informacdes, produtos e atendimentos aos seus
clientes via chats (JUNIOR, 2015). Percebeu-se que — por conta disso — as
empresas comecaram a migrar com mais intensidade para as plataformas
digitais, marcando ndo s presenca com marcas, mas também vendendo os
seus produtos através de diversos formatos. Atualmente, as plataformas mais
conhecidas de comércio eletrbnico sdo: e-commerce e marketplace.

Ha mais de 10 anos, as midias digitais foram elaboradas com o intuito de
gerar criagOes e conteudos colaborativos, ocasionando assim intera¢des sociais
e compartilhamento de informacdes através de diversos formatos, tais como:
conversas, chat, envio de figuras, imagens, videos e outros (VAZ, 2011). Sendo
assim, entende-se que elas estdo disponiveis para serem utilizadas de diversas
formas e fins. Basta, portanto, aprofundar-se e entendé-las para obter
argumentos e conseguir administra-las em favor da empresa. Para agregar as
constantes mudancas, Junior (2015) relata que esta € a era do imediatismo na
gual precisa ser alterado a maneira de fazer marketing, pois os consumidores
estdo sempre a procura de respostas rapidas e corretas. Por conta disso, as
empresas estdo investindo em midias sociais para estarem mais préximas dos
seus potenciais consumidores.

Somente no Brasil, 145 milh6es de pessoas estdo conectadas, levando
em consideracdo que o pais tem aproximadamente 212 milhdes de habitantes?.
Logo, o pais € o segundo no mundo em tempo de navegacao on-line e também
€ importante ressaltar que é o terceiro pais que mais consome dados durante
uma hora (THINK WITH GOOGLE, 2019). O Brasil possui cerca de 71% de
empresas que investem em estratégias de marketing de conteddo. Ainda nessa
pesquisa, relatou-se que as organizacdes as quais ja utilizam da estratégia de
marketing de conteddo aumentaram em 1.3 vezes mais visitas em suas
plataformas digitais comparadas as empresas que nao adotam estratégias
(ROCK CONTENT, 2019).

Considerando o tema proposto para esse trabalho, objetivou-se — em um
primeiro momento — o contato com o senhor César Renato Fischborn,
microempreendedor individual, formado em transacdes imobiliarias. César
ingressou nas atividades da empresa no ano de 2012, como consultor imobiliario,
juntamente com a abertura da imobiliaria Tayumi Iméveis. Tendo como objeto de
pesquisa a divulgacdo de imoOveis através das redes sociais, com aplicacao
através desse profissional que vende os imdveis comercializados pela empresa.

3 Segundo o dltimo censo do IBGE de 2015.
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Essa organizacdo possui uma estrutura de gestdo familiar do ramo imobiliario
gue teve inicio em meados de 2012, na cidade de Santa Cruz do Sul.

Portanto o estudo apresenta o seguinte problema de pesquisa: quais
estratégias de marketing de conteudo voltado para o mercado imobiliario trazem
mais leads para corretagem? Desta forma o objetivo geral é: analisar de que
forma as estratégias do marketing de conteddo imobiliario melhor engajam os
usuarios em redes sociais. Como objetivos especificos, verificou-se: mapear as
midias sociais de corretagem do objeto de pesquisa; verificar as estratégias de
marketing utilizadas; aplicar estratégias de marketing de contetdo; avaliar os
resultados obtidos.

Assim, este estudo justifica-se, pois, 0 marketing de contetudo ajudara a
empresa a demonstrar que domina 0s assuntos pertinentes da area que atua,
gerando atividade e renda, logo um bom contetdo criado perpétua por anos, pois
a mensagem estara sempre, relevante, disponivel e acessada, através de
compartilhamentos (REZ, 2016). Com isso, nota-se a relevancia que um bom
conteudo divulgado traz a uma organizacao, independentemente do tamanho e
ramo de atuacgdo, mostrar que domina o tema de sua éarea faz a diferenca para
0 usuario no momento de realizar a escolha da empresa, pois Ihe traz mais
confianca.

Contudo, o mercado esta sempre em constante evolugdo e, existem
mudancas passiveis de serem executadas, através do fomento do marketing de
conteudo. Assim levando a inovacéao e estabelecendo uma relagéo de confianca,
gerando uma percepc¢ao positiva da empresa, logo acabara constituindo mais
oportunidades de negdcios.

ISSN -2359-5272

1 REVISAO DA LITERATURA

1.1 Marketing

Segundo a AMA* (2013), traduzido para o portugués, o marketing é
definido como uma atividade, um conjunto de instituicGes e processos 0s quais
criam, comunicam, entregam e trocam ofertas que tenham valor para os
consumidores, 0s parceiros e toda a sociedade em geral. Com isso, acaba
mostrando todo o seu custo-beneficio quando utilizado. Como complemento,
Kotler e Kevin (2019) descrevem que a importancia do marketing se estende por
toda a sociedade, pois, feito com qualidade acaba contribuindo aos resultados
financeiros, gerando uma maior demanda e por consequéncia criando postos de
trabalho.

O objetivo do marketing é tornar os clientes satisfeitos, porém muitos
acreditam que o marketing cria o desejo de consumo, no entanto, ele cria a
necessidade, estimulando os consumidores a comprar produtos/servicos nos
guais ja tinham algum interesse (COBRA, 2017). Entende-se que embora tenha

4 Associacdo Americana de Marketing, € um grupo para profissionais de marketing, sejam estudantes,
profissionais universitarios ou profissionais do mercado tradicional. Possui uma discussao sem fim para a
busca de exceléncia em marketing. Oferece contetdo diferenciado que discute sobre as melhores praticas
referentes.
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ocorrido 14 no seu interior ou no seu subconsciente, isso acaba acontecendo. Em
relacdo a esse aspecto Kotler e Kevin (2019, p. 4), compartilham da mesma
visao, pois “muitas vezes o marketing € descrito como a arte de vender produtos,
mas muitos se surpreendem ao ouvir que a parte mais importante do marketing
ndo € vender! As vendas sdo apenas a ponta do iceberg”. Dessa forma, entende-
se que a venda € uma consequéncia quando a empresa conhece bem o seu
cliente. Pois tudo que esta ao seu entorno e que auxilia na definicdo da compra
qgue € o papel do marketing.

Seguindo essa linha de pensamento Kotler (2017, p. 103) afirma que “os
consumidores cada vez mais estdo buscando marcas centradas no ser humano-
marcas cujas personalidades se assemelham as das pessoas e que sao capazes
de interagir com os clientes como amigos iguais”. Com isso, entende-se que 0s
consumidores estdo cada vez mais atraidos em empresas as quais tenham
fortes valores e fagam com que esses clientes se sintam bem em consumir os
seus produtos. De acordo com Zenone (2017), os clientes sédo os bens mais
preciosos de uma organizacao. Por conta disso, elas precisam aprender mais
com eles, assim conseguiram desenvolver uma relacéo de reciprocidade.

O autor também relata que a concorréncia esta cada vez mais acirrada e
isto faz com que as empresas figuem mais atentas e irem atras de diferenciais
competitivos nos negocios. Logo as acdes desenvolvidas de marketing trazem
resultados mais eficientes e eficazes fazendo com que a mesma se diferencie
dos demais. Nessa mesma linha de raciocinio, é possivel considerar que:

ISSN -2359-5272

Um bom plano de marketing tem como base uma estratégia bem
consolidada. Assim é possivel acompanhar os resultados e metas
definidos e medir a efetividade e o sucesso do empreendimento, o que
possibilitara um nivel de competitividade com mais precisdo. Por se
tratar de um plano, deve ser constantemente atualizado, pois o
mercado esta em constante mudanga (LAS CASAS, 2019, p.146).

Portanto, para manter-se no mercado e diferenciar-se dos concorrentes é
primordial tomar antecipadamente um conjunto de decisfes, visando todas as
iniciativas as quais precisardo ser tomadas, pois o marketing exige acdes
continuas. A esse propdsito Kotler (2015, p.43) observa que “O plano estratégico
envolve adaptar a empresa para que ela consiga obter vantagens das
oportunidades de seu ambiente em constante mudang¢a”. Desse modo, é
necessario criar um vinculo entre os objetivos e competéncias da organizacao
para assim definir qual o melhor portfélio de negécios que deve ser seguido.
Além dos conceitos e as estruturas de marketing que ja foram abordadas, é
primordial um aprofundamento no que compete ao marketing digital, o qual sera
destacado na préxima secao.

1.2 Marketing Digital

O marketing digital € um conjunto de operacBes eletrbnicas que
promovem produtos e servigos por meio de midias digitais. Sendo uma das
principais formas das organiza¢gbes poderem se comunicar com o consumidor,
no qual visam a transparéncia entre os envolvidos (LAS CASAS, 2019). Com
isso, entende-se que as organizacdes estdo buscando através do digital se
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aproximar mais das pessoas e entenderem as suas necessidades, uma vez que
auxilia a empresa a promover sua marca de maneira mais abrangente.

A internet proporcionou uma grande conectividade e vem trazendo com
ela muitas transformagdes. Com isso, veio uma nova geracao de consumidores
gue estdo chegando ao mercado os quais vem dando muito valor a opinido dos
outros (KOTLER, 2017). Ainda nesse sentido, percebe-se a importancia de
maiores detalhes na qual tangem a relevancia que trouxe a internet. Para isso
Las Casas, 2019. p.63 ressalta:

ISSN -2359-5272

Nunca foi tdo dificil chamar a atencdo dos consumidores como
atualmente, porque, com o advento da internet, eles estdo mais
informados sobre os produtos e a empresa. Hoje, basta digitar o nome
da empresa no Google que, em uma fracdo de segundos, tem-se um
histérico completo dela, além de criticas, elogios, reclamacoes,
avaliagbes de usuario, histérias de sucesso e fracasso e muitos outros
dados (LAS CASA, 2019, p.63).

Com isso, a informacédo estd ao alcance de todos e as organizacdes
precisam ficar atentas aos conteludos postados. Preocupar-se com a sua
imagem na internet, trazendo relevancia mediante as suas postagens, assim
guando o usuario a encontrar acabara gostando do que vé. Para Turchi (2019),
a conexao esta disponivel a qualquer hora e lugar a qual nos trouxe a verdadeira
inclusao digital, proporcionando relacionamentos entre pessoas, que produzem
e disseminam conteudos, utilizando varios entretenimentos. Assim essa nova
geracao esta sempre por dentro das novidades e constantemente atualizada.

Além do mais, a interacao entre empresa e consumidor no meio digital,
acaba fortalecendo esse processo de aproximacdo, pois, pode haver,
reclamacdes, elogios, durante toda a jornada de compra, além de dar sugestbes
para a melhoria dos servicos prestados (DAMAZIO E OLIVEIRA, 2019). Logo
foram criados os 8 Ps do marketing digital (VAZ, 2011):

Quadro 1: Os 8 Ps do marketing digital

P DESCRICAO

Pesquisa Pesquisar sobre os habitos dos consumidores e descobrir onde estao as melhores
oportunidades.

Planejamento Ter um bom plano requer grande quantidade de informacdes e precisa ser
mantido em uma perspectiva ampla.

Producéo Produzir contetdo rico, que sejam relevantes para quem esta lendo.

Publicacéo Publicar temas com relevéncia e usar palavras chaves dentre outras acdes que
aprimorem a capacidade de exposicao da empresa.

Promocéao Estimula e ajuda a aumentar o trafego de venda.

Propagacéo Estimular as pessoas a compartilhar.

Personalizacdo | Criar experiéncias Unicas para cada tipo de consumidor.

Precisao Mensurar tudo o que obteve com cada atitude tomada.

Fonte: Adaptado de Vaz (2011).

Percebe-se que os 8 Ps tém uma sequéncia légica, afinal o préprio
marketing comeca pela pesquisa, o proximo passo € o planejamento que a partir
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dele que deverd seguir para a implementacdo. Assim, logo apos sera capaz de
comecar a produzir contetdo. E por sequéncia, encontra-se a publicacdo dessas
producbes. E necessario criar promogdes para cativar os usuarios. Lembrando
em desenvolver conteddo o qual estimule a propagacdo. Além de poder
personalizar o contetdo disponibilizando experiéncias para cada cliente. E por
altimo, vem a precisdo, com ela € possivel fazer uma andlise geral. Assim,
entende-se que estao estruturados por uma ordem cronoldgica.

Para isso, é preciso entender o processo de decisdo de compra, Kotler e
Kevin (2019, p. 185) o descrevem: “Normalmente, o consumidor passa por cinco
etapas: reconhecimento do problema, busca de informacgbes, avaliagcdo de
alternativas, decisao de compra e comportamento pos compra”. Além do mais,
0s autores ainda ressaltam que nem sempre o consumidor passa por todas
essas etapas, ou por essa sequéncia, podendo pular ou inverter alguma etapa.
Logo com isso temos uma visdo ampla da gama de condi¢des as quais podem
existir, quando o consumidor esta diante de uma nova compra. Com o digital, as
informagdes estdo mais faceis de serem encontradas e tornam mais complexas
a jornada de compra, pois o cliente acaba tendo varias op¢des e oportunidades.

Para tal, as empresas precisam ser encontradas pelos consumidores, nos
canais de marketing digital, que sdo os lugares onde existe o relacionamento
entre as partes no meio virtual. Pode funcionar via trafego organico®, isso é
guando o usuario faz uma pesquisa especifica em algum buscador e a empresa
se encontra na primeira pagina de busca. Logo, os buscadores fazem
diagnaosticos constantes e disponibilizam os lugares de busca de acordo com a
gualidade dos conteudos (TURCHI, 2019).

Las Casas (2019), concorda com a autora e complementa dizendo que o
marketing digital disponibiliza ampla oportunidade para as organizacdes e coloca
em pratica estratégias de posicionamento de mercado. E para isso acontecer,
existem varias maneiras de atuacao, dentre elas: o marketing de conteudo. Logo,
para poder utilizar desse conceito sera preciso fazer uma investigacao no que
compete a marketing de conteudo pois é uma estratégia a qual pode ser utilizada
dentro Marketing digital, sendo que consistira no seguinte topico.

ISSN -2359-5272

1.2.1 Marketing de Conteudo

O marketing de conteddo implica em uma nova proposta de comunicacao
a qual busca despertar interesse de propensos clientes através da divulgacéo do
conhecimento. Logo, por conta de se sentirem atraidos acabam sendo
estimulados a voltarem a visitar a midia utilizada pela empresa, pois, em primeiro
momento existe a ideia de construir uma audiéncia (LAS CASAS, 2019). Com
isso, constata-se a relevancia de trazer o dominio no assunto que tange a
organizacdo, assim acaba estimulando a confianca dos usuarios que muitas
vezes voltam a fazer uma nova visita e até mesmo indicacdes para outros.

O objetivo dessa estratégia € posicionar a empresa como referéncia no
mercado, utilizando de alicerce os seus conhecimentos. Com o intuito de criar
relacionamento através de materiais relevantes que atraiam, envolvem e gerem

SEo conjunto de visitas que foram conquistadas de forma espontanea, ou seja, quando nao ha investimento
em anuncios.
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valor para o consumidor (ASSAD, 2016). Assim, acaba desenvolvendo uma
percepcéo positiva ao mercado, oferecendo informagéo gratuita relacionada a
seu produto/servi¢o. Logo, tira a impressédo da empresa estar sempre pensando
em vender. Além de atrair pessoas que tenham interesses relacionados com o
seu segmento 0s quais podem vir a se tornar clientes.

Os contetdos podem ser diversos formatos como: imagens, videos,
posts, noticias, artigos, e-books entre outras formas de propagar informacao,
mas é relevante fazer um mix® para obter um melhor resultado (ASSAD, 2016).
Dessa maneira, nota-se a importancia de conhecer bem o produto o qual
pretende destacar a persona’ que estima atingir, averiguar todos os beneficios
do produto, para conseguir descrever da maneira mais clara possivel e assim
ser capaz escolher a midia adequada. Uma vez que tudo esta alinhado e toda
deciséo vai acabar influenciando diretamente o resultado final.

Seguindo nessa mesma linha de pensamento Pecanha (2017) concorda
com Assad (2016) e complementa dizendo que os contetddos podem ser verbais
gue séo os textos os quais se tornam uma distribuicdo de facil acesso, através
de varios canais além de serem adaptaveis de acordo com a particularidade de
cada canal. Ainda existem os audiovisuais, denominados de nao verbais, que
sédo as imagens e videos. Desse modo, € preciso descobrir qual formato mais
chama atencdo do lead, além de poder ser realizado uma combinagcdo e
despertar maior interesse aos leitores.

Assim, o marketing de contetdo tem pretensdo de gerar conexdes entre
as partes envolvidas, estimulando dialogos e transformando os profissionais de
marketing em contadores de historias (KOTLER, 2017). Pois, através da
transparéncia que a internet proporciona, da-se uma maior interacdo. Contudo,
torna-se relevante pelo fato de o consumidor optar por absorver as informacdes
gue sejam atraentes, podendo utilizar para alcancar seus objetivos e sanar
duvidas, independente do lugar que esteja. Logo, a empresa precisa criar
estratégias para atrair o usuario, dentre elas pode ser utilizado o inbound
marketing.

Para utilizar o inbound marketing, primeiramente € preciso criar a atracao,
isso vai depender muito do produto/servico que a empresa pretende
disponibilizar. Logo, utiliza-se de bons conteldo para conseguir converter os
estranhos em visitantes regulares. Todavia, o foco ndo é atrair um nimero vasto
de visitantes e sim os mais qualificados, que tenham um acesso regular, com
potencial de serem futuros clientes da empresa (ROCK CONTENT, 2019). Por
isso, a importancia de criar a persona, pois com ela vai saber o tipo de produto
gue deve ser produzido, qual o estilo de linguagem, quais assuntos abordar, os
formatos favoritos de visualizacdo entre outros. Portanto, a empresa precisa
estar falando na mesma linguagem que o perfil do cliente a qual decidiu atender
e assim conseguira atrai-lo.

Na sequéncia vem a conversdo, pois, esses usuarios devem ser
convertidos em leads os quais sdo contatos qualificados. Pois, a empresa
disponibiliza conteddos com relevancia relacionados as suas necessidades, 0

ISSN -2359-5272

6 Conjunto dos meios, veiculos, formatos e posi¢des utilizados em um plano de midia

" Definir um tipo de cliente ideal entre aqueles que compdem o seu publico-alvo. Isso é feito a partir da
unido de suas principais caracteristicas, habitos e interesses, incluindo género e faixa de renda.

Revista de Administracdo, 2016, volume 7, n. 2.
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cliente d4 em troca seus dados (ASSAD, 2016). Terceira etapa é a da venda,
pois, apds nutrir os leads com mais contetido visando produzir demanda e gerar
oportunidades de negdcio, vem a venda que pode ser necessario um contato
direto com o vendedor e o cliente potencial (ROCK CONTENT, 2019).

Com isso, entende-se que as empresas precisam medir, para averiguar e
ver quem estd vindo por meio das estratégias, qual o impacto delas, quantas
pessoas novas chegaram e quantas deixaram 0 seu contato, pois ndo basta
apenas produzir, € necessario averiguar se o objetivo tracado esta sendo
atingido. Logo, faz-se necessario entender um pouco mais a respeito do funil de
vendas do marketing digital.

ISSN -2359-5272

Figura 1: Funil de vendas

TOPO
DE FUNIL

v

Fonte: Adaptado pela autora (2021)

Para Pecanha (2017), o funil de vendas é a representacéo utilizada para
explicar todo o processo que o cliente percorre até tomar a decisdo de adquirir
um produto. Sendo assim, inicia-se por conteudos que informam os beneficios
de um servigco/ produto, de maneira mais abrangente, mas que proporcione
curiosidade. No qual, € preciso constar conteidos em formatos de facil acesso
e bastante informativos. Logo, o meio do funil, o usuario descobre que possui
uma necessidade e o papel da empresa é guia-lo para ir em busca de solucdes.

E por fim, o fundo de funil que se encontram os conteddos que irdo
valorizar a empresa e convencer o publico o qual deve fazer negécios trazendo
a solidez e confianca na mesma, assim através dos conteudos postados a
empresa se tornara referéncia no assunto e apos essa etapa tera um potencial
cliente e podera passar para o setor de vendas a fim de buscar a conversao de
venda (PECANHA, 2017). Para utilizar da estratégia de marketing de contetdo
sera necessario entender um pouco mais sobre midias e redes sociais as quais
serdo descritas a seguir.

1.3 Midias e Redes Sociais

As midias sociais sdo meios pelos quais as informacfes séo viabilizadas
on-line. Elas representam um conceito amplo, referindo-se a disseminacdo de
informacBes e conteldo, logo através da internet acabam permitindo e
incentivando comentarios das pessoas. No entanto, dentre as principais
plataformas de midias sociais estdo as redes sociais (KOTLER E KELLER,
2019). Portanto, as redes sociais fazem parte das midias sociais. Para melhor
delinear Turchi (2019) relata:

Revista de Administracdo, 2016, volume 7, n. 2. H
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As redes sociais nada mais sdo do que grupos de pessoas com
interesses comuns, que ndo necessariamente dependem da internet
para existir. Grupos que se relnem para conversar sobre 0os mais
diversos temas - 0 que inclui falar sobre marcas, produtos, servicos,
empresas etc. -, jogar ou simplesmente bater um papo (TURCHI, 2019,
p.139).
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Com isso, entende-se que as midias sdo 0os meios e a rede social é
guando uma pessoa cria o seu perfil em uma midia e comeca a seguir grupos de
pessoas e interagir com essas pessoas. Pensando na incluséo digital, algumas
organizacdes ndo adquiriram a percepcdo do qudo importante é se fazer
presente nas midias digitais (HADDAD, 2019). Visto que, isso acaba
aproximando a empresa dos propensos clientes, logo as organizacées devem
fazer essa andlise e verificar o quéo significativo é estar presente nas mesmas
midias que o seu cliente.

Facebook € uma rede social que incentiva a interagdo entre as pessoas,
logo acaba estimulando a ficarem mais tempo conectadas. Suas funcdes séo
inimeras e mediante suas constantes atualiza¢cdes, acaba garantindo que seus
usuarios recebem o conteudo personalizado, conforme os perfis dos quais mais
interagem (JUNIOR, 2015). Logo, as empresas comecaram a investir em suas
marcas e produtos, pois, ele serve tanto para encontrar os provaveis clientes
guanto para ser encontrado por eles. Além do fato de poder criar anancios pagos,
com a capacidade de atingir um niumero maior de pessoas.

Outra rede social que obteve sucesso foi 0 Instagram, que no inicio foi
criado para somente utilizar filtros e efeitos em fotografias digitais. Em 2012, o
Facebook comprou a plataforma e realizou diversas mudancas. Por conta disso,
as empresas viram a necessidade de se fazerem presentes nesses espacos
digitais, e poderem utilizar o apelo visual para promover seus produtos/ servicos.
Como no Facebook deve ser levado em conta o melhor horario para fazer as
publicacdes, também possui 0 recurso de andncios pagos, que as campanhas
podem ser segmentadas (FACEBOOK, 2019).

Kotler (2017, p.147) diz que “o conteudo se tornou a nova propaganda e
as # hashtags® usadas na distribuicdo de contetido pela midia social igualaram
o papel dos slogans tradicionais”. Sendo assim, entende-se que as pessoas
usam a hashtag com a intencdo de procurar conteudos sobre determinados
assuntos que as interessa dentro das midias digitais, com isso disponibiliza uma
grande oportunidade para as organizacdes interagirem com seus USUArios,
dispondo de informacdes relevantes, para a conquista de novos prospects® de
sua marca ou negdécio e para isso deve ser fazer uso de boas hashtags para
serem encontradas mais facilmente.

O WhatsApp Business € uma rede social que foi desenvolvido para ser
utilizado como um perfil empresarial. Um dos seus diferenciais é poder inserir
informacfes essenciais do seu negdécio, como endereco, e-mail, segmento e
horario de funcionamento. Além de disponibilizar criacdo de catdlogos para

8 E um termo associado a topicos que podem ser pesquisados em redes sociais, inserindo o simbolo do
“jogo da velha” (#) antes da palavra, frase ou expresséo.
® Uma pessoa que mostrou interesse por seu produto ou servico.
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poder divulgar produtos e promogdes que também pode ser realizado através de
uma lista de transmisséo (ROCK CONTENT, 2019).

Contudo, através da estratégia de conteudo, utilizando as midias digitais
corretas, a empresa deixa de abordar as pessoas de uma maneira agressiva,
somente para oferecer algum produto. E comeca a disponibilizar informacgdes
relacionadas a seu ramo e a partir disso, 0 consumidor construird a sua
percepcao sobre a organizagao e seus produtos (ASSAD, 2016).

ISSN -2359-5272

2 METODOLOGIA

A metodologia é descrita como o delineamento de uma pesquisa. A partir
dela que sdo demonstradas as técnicas utilizadas durante a realizacao do estudo
e quais medidas serdo necessarias para responderem o problema da pesquisa.
Assim, esse estudo se caracteriza como uma pesquisa documental que de
acordo com Marconi e Lakatos (2017) é delineada como fonte para coleta de
dados, documentos o0s quais podem ser imagens, escritas, entre outros,
denominados de fontes primarias. Isso quer dizer que sdo compilados os dados
apos os acontecimentos e podem ser de diversos formatos, dependendo da
necessidade da pesquisa.

Além disso, também foi realizado uma analise de conteddo a qual visa
buscar outras realidades por tras das mensagens e para isso se verifica 0 que
tem presente ou ausente nas mensagens, logo € determinado caracteristicas do
conteudo e obtém-se as suas consideracdes (BARDIN, 2010). Assim, permitindo
gue o investigador analise as mensagens e o conteudo que elas trazem. Para
complementar Gil (2018, p. 17), relata que “a analise de conteudo leva em
consideracgao o significado do conteudo”.

Para melhor entendimento, foi utilizado uma coleta qualitativa, que
segundo Marconi e Lakatos (2017, p. 296) “se atém a exploragao, descricéo e
entendimento do problema”. Visto que, da-se ao reconhecimento das
informacfes coletadas, através dos fatos que sao vivenciados, analise no
material obtendo um significado aos resultados encontrados, ndo envolvendo
apenas métodos estatisticos. Logo, é de natureza descritiva a qual vem
descrever a realidade de maneira imparcial, isso quer dizer, sem nenhuma
interferéncia. Trazendo o cruzamento de dados coletados mediante suas
caracteristicas objetivando elaborar estratégias (GIL, 2018).

No més de marco de 2020, foi dado inicio a coleta primaria que envolve o
levantamento das informacBes de imagens existentes, através da rede social
Facebook no dia 23 de marc¢o de 2020, com dominio corretorcésarfischborn, que
se trata de um perfil profissional, no momento da coleta atingia 1.031 seguidores.
Ja no perfil profissional na conta do Instagram nomeado de corretorfischborn
contava com 1.595 seguidores e 286 publicacfes. E foi verificado se o mesmo
ja utilizava WhatsApp Business. Além de ter realizado uma entrevista com o
consultor, para captar informacdes do perfil de clientes que almejava.

Na segunda etapa, denominada de analise, foram levantados todos os
dados que o consultor utilizava e de que forma ele empregava, além de ter
realizado um comparativo com todas as praticas de marketing digital e de
conteddo que sao recomendadas para trazer melhores resultados. Logo, no
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periodo de 11 de maio a 10 de agosto de 2020, foram aplicadas nas paginas
profissionais e digitais do consultor apenas préaticas recomendadas do marketing
digital e de conteudo.

Apds esse periodo, foram mapeadas as redes sociais, sendo catalogadas
74 postagens no feed?, realizadas dentro de 90 dias. Ainda nesse sentido,
obteve-se um aumento no nimero de seguidores na pagina do Facebook de 53
e no Instagram o aumento foi de aproximadamente quase 300 novos seguidores.
Além disso, entrou-se em contato novamente com profissional para verificar se
houve maior procura por iméveis, com esse tempo curto utilizando praticas de
marketing de contetdo. No segundo semestre de 2020, foi realizada a andlise
dos resultados que estao disponiveis nas paginas seguintes.
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4 DESCRICAO DOS RESULTADOS

Foi realizada uma entrevista com o corretor de imoveis César Fischborn
no final do més de abril de 2020.César, concedeu acesso as suas redes sociais
para que fosse possivel analisar os indicadores, averiguar quais dias e horarios
mais tem interacdes e ainda, informou as duvidas que sado mais frequentes
vindas dos usuarios. Com isso, buscou-se alguns insights!! nas redes sociais
dos concorrentes, unificou-se com as explanagdes que o profissional havia
relatado, entédo, criou-se os contetudos que foram passados para validacao do
corretor.

Abaixo, encontra-se o quadro com o cronograma que foi desenvolvido
para as postagens na linha do tempo (feed) das redes sociais, no periodo de 11
de maio a 10 de agosto de 2020. Uma vez que, 0 quadro equivale a todos os
dias da semana que foram realizados no periodo da coleta.

Quadro 2: Cronograma de postagens

segunda-
domingo |feira terca- feira | quarta- feira| quinta- feira | sexta- feira
Imagem Imagem
seguido Videos seguido
texto seguido de | Imagens texto Imagens Imagens
descritivo texto seguido de | descritivo | seguido de | seguido de
sobre as descritivo texto sobre as texto texto
duvidas sobre descritivo duvidas |descritivo de| descritivo
mais imoveis & | de imoOveis mais imoveis a | de imoOveis
frequentes venda avenda | frequentes venda a venda

Fonte: Elaborado pela autora (2020)

10 inha do tempo
1 Inspiragdo, melhor compreensdo do contetdo.
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Com base no quadro, foram evidenciadas 74 postagens no feed do
Instagram e Facebook. Dentre elas, 7 foram patrocinadas'? e realizou-se um
investimento de R$132,00 através de links patrocinados de alguns contetudos do
marketing digital, onde foram alcancadas o total de 34.198,593 contas e as
outras 67 publicacbes foram orgéanicas®®, sendo todas publicadas proximo das
18h. Vale ainda salientar que todas as postagens foram realizadas com imagem
ou video seguido de um texto descritivo, informando os beneficios da aquisicdo
de umimovel ou de um tema relacionado a esse conteudo. Nesse sentido, houve
a soma de mais dois contetidos em formato de stories!* por dia.

Além disso, foram realizadas as seguintes alteracdes na conta: trocar a
foto do perfil, disponibilizar o Linktree!®, adicionar stories nos destaques do
perfil'® do Instagram e criar uma foto de capa para o Facebook. Também foi
averiguado que 0 mesmo ja possuia a conta do WhatsApp Business, que € uma
conta profissional e disponibiliza de alguns recursos a mais para facilitar a
comunicacao com o0s usuarios. Apos as recomendacdes de marketing, o corretor
de imoOveis comecgou a atuar de uma forma mais planejada na qual incluiu horario
de atendimento e mensagem de saudacgao. Além disso, iniciou uma divulgacéo
de seus produtos por catalogos, isto €, o formato de uma revista virtual que fica
disponivel no perfil para todos os usuarios que o possuem adicionado na sua
lista de contatos.

Para reforcar essa ideia, criou-se duas listas de transmissao, conforme o
perfil de compra dos consumidores e ainda se estabeleceu um cronograma
sendo ele, todas as sextas- feira as 8h o envio dos catalogos e incluséao dos links
no Instagram com conteudo criados durante a semana. Esse é um recurso
disponivel no aplicativo e a partir dele € possivel criar uma lista de contatos fixos
com até 256 numeros adicionados. Atraves disso, € possivel mandar mensagens
a todos esses contatos de forma simultanea. Antes das recomendacdes de
marketing digital o corretor mandava mensagens individuais aos usuarios
guando demonstravam interesse de forma desorganizada e para um numero
muito inferior.

Com base em todos esses conteudos realizados, foram necessarios
dividir a analise em cinco etapas compreendendo:

e A 12etapa constando um quadro com as postagens no feed do Facebook
com conteudo organico que obtiveram os dez maiores engajamentos;

e A 22etapa se atém a um quadro com postagens de conteldos organicos
no feed do Facebook que tiveram os menores engajamentos;

e A 32 etapa foi sobre as dez postagens de conteudos organicos no feed do

Instagram que alcancaram 0s maiores engajamentos;
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12 Investimento em moeda real.

13 Gratuita, sio publicacdes realizadas sem investimento.

14 permite que os usudrios publiquem fotos e videos rapidos, e que s6 podem ser visualizados por um
periodo curto de tempo, pois saem do ar em 24 horas.

15 E uma ferramenta que disponibiliza para seus usuarios uma pagina com todas as suas informagdes para
serem compartilhadas através de um link

16 permite que as midias j& postadas no modelo story sejam fixadas no perfil do usuério.

Revista de Administracdo, 2016, volume 7, n. 2. %


https://www.infobip.com/pt/produtos/whatsapp-business

REVISTADE ADMINISTRA%

DOM ALBER

AO
o

e A 42 etapa refere-se as postagens de contetudos organicos no feed do
Instagram tiveram os menores engajamentos;
e A 52etapa compete ao fluxo dos leads.
Entdo com isso, foi possivel iniciar a analise do quadro abaixo que
compreende a primeira etapa do planejamento do contetdo:
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Quadro 3: Contetdo organico do Facebook com maior engajamento

conteudo (feed) formato engajamento alcance

Primeira assinatura de contrato para daqui a 6 meses Imagem 6% 889
Prepare a sua mudanca! Video 3% 567
Procura por apartamento em condominio ? Imagem 2% 875
Sabe aquela casa que vocé estava procurando? Imagem 2% 646
Vocé preza por morar com tranquilidade, mas também precisa

de mobilidade para o dia a dia ? Video 2% 359
Geminado em Linha Santa Cruz Video 2% 792
Imponéncia, luxo e sofisticacao! Tudo junto em um imovel Imagem 2% 603
Vocé que procura pela praticidade de morar em uma casa

prontal Imagem 2% 464
Lindo geminado, amplo, com méveis projetados Imagem 2% 143
Linda casa em area nobre Imagem 1% 603

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

Percebe-se que o quadro se encontra posicionado de maneira
decrescente a partir do maior engajamento ao menor. Na primeira coluna,
encontram-se os conteudos postados no feed, formatos e tdo logo as duas
métricas mais importantes para a rede social do Facebook, que sdo o
engajamento, trata-se da soma dos fatores de curtidas, comentarios e
compartilhamentos o qual faz com que sejam mais alcancados de forma
organica. A métrica de alcance especifica o0 numero exato de usuarios que
receberam aquele conteudo no seu feed, ou seja, que foram alcancados.

Nesse sentido, Araudjo (2015) reforca que o engajamento esta entre 0s
principais indicadores de desempenho do post e, com isso, pode-se averiguar
se obteve sucesso. Pois em primeiro momento, o post € levado a poucos
usuarios, 0os quais estdo mais engajados e conforme o seu envolvimento o
contetdo é conduzido para mais pessoas. Por isso, a estratégia de contetdo
deve ser bem elaborada, planejada para poder atrair o contetdo de acordo com
a persona.

Percebe-se que a primeira colocacao ficou com a postagem que se refere
ao assunto assinatura de contratos, obtendo o resultado de 6% e um alcance de
889 contas. Acredita-se que por conta do lancamento dessa novidade gerou
maior repercussao, mostrando a importancia de o profissional de marketing de
contetdo estar sempre atualizado com as novidades do mercado. A postagem
gue ficou em segunda posicdo se trata de um video de um imével, tendo inicio
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com o préprio profissional falando e essa postagem teve um engajamento de 2%
e um alcance organico de 567 contas. O profissional César relatou que essa
postagem em especifico gerou um namero maior de questionamentos em
conversas privadas e ainda ocasionando visitas ao imével que foi muito positivo.

A terceira e quarta colocacgéo ficaram com os conteados em formato de
imagens as quais acabaram gerando engajamentos de 2% e alcance de 875,
respectivamente 646. Conforme, Rez (2016) reforga que a imagem deve saltar
aos olhos de quem esta navegando na pagina, ja& que aquele post precisa se
destacar em meio a tantos outros. Com isso, entende-se 0 quéo importante é
complementar conteidos com apelos visuais do que esta sendo descrito para
cativar e facilitar a leitura do usuério.

A quinta e sexta posi¢cfes ficaram com o formato de video de imoveis
recém construidos e com maiores possibilidades de financiamento bancario.
Segundo Pecanha (2017), o formato em video traz uma aproximagao superior
ao usuario, despertando um interesse maior em visualizar a postagem.
Obtiveram engajamento de 2% e alcance de 359, respectivamente 792 contas.
Ainda nesse sentido, Marques (2015) explica que o video se comporta de
maneira diferente para levar a mais pessoas nas redes sociais assim, faz-se
necessario verificar outros fatores como: o numero e percentagem de
visualizacdes, quantidade de cliques, total de compartilhamentos logo, com
esses fatores conseguira verificar se o video obteve impacto positivo.

As quatro ultimas posicdes remetem-se ao formato de imagens. Percebe-
se que a divulgacéao por produtos ocasionou uma diminuicédo de interesse pelos
usuarios, pois, analisando o quadro, podemos verificar que as postagens com
divulgacdo de conteudo tendem a despertar mais relevancia. Para
complementar, Rez (2016) fala que as pessoas acabam compartilhando
contetdos que consideram inspiradores e, por conta disso, entende-se que as
outras postagens acabaram motivando-as mais. Tal fato fica evidente ao
analisarmos o grafico acima. Das quatro posicdes, trés obtiveram engajamento
de 2% e uma, de 1%. Quanto ao alcance, a primeira atingiu 603, a segunda 464,
aterceira 143 e a quarta, respectivamente, 603. A seguir, encontra-se a segunda
etapa, com o quadro contendo as postagens organicas do Facebook com menor
engajamento.
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Quadro 4: Conteudo organico do Facebook com menor engajamento

conteudo (feed) formato engajamento alcance

Aproveite a menor Taxa de crédito imobiliario de 6,99% Imagem 0% 42
Duplex amplo e com moveis sob medida. Imagem 0% 66
Um conceito Unico esta sendo construido no centro Imagem 0% 68
Qual vantagem de morar em apartamento? Imagem 0% 69
Lembra deste belo apartamento no bairro Santo Inacio? O valor

baixou Imagem 0% 69
Jé ouviu falar em AIR CONCIERGE Imagem 0% 76
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Para vocé que aprecia uma bela vista, venha conhecer este
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excelente Imagem 0% 80
Qual a diferenca de comprar um imével na planta ou ja

finalizado? Imagem 0% 85
Para financiar um imével precisa dar entrada ? Imagem 0% 95
Banco Central corta SELIC em 0,75 P.P. para 2,25 Imagem 0% 96

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

Nota-se que o posicionamento do quadro foi disposto a partir do menor
alcance para o maior. Logo, observa-se que todas as 10 postagens obtiveram
0% de engajamento e foram relacionadas do menor para o maior alcance, assim,
a primeira ficou com um alcance de 42 e a décima com 96. Todas as postagens
foram em formato de imagens nas quais 6 delas eram de imagens com textos de
conteudos informando algumas duvidas que acabam chegando ao profissional
relacionado a iméveis.

Acredita-se que o0 texto possa ter sido insuficiente na questdo de
curiosidade do usuario, ndo despertou o interesse de ir até o perfil, pois ja tinha
toda a informacéo na primeira imagem, nesse sentido, recomenda-se que as
redes sociais exibem textos em que despertam curiosidade nos usuarios para
gue faca com que eles continuem lendo e acabam visitando o perfil. A seguir,
encontra-se o quinto quadro contendo as postagens organicas do Instagram com
maior engajamento:

Quadro 5: Contetudo organico do Instagram com maior engajamento

contetdo (feed) formato engajamento alcance direct
A Caixa incluira o imposto e o custo do cartério no
financiamento de casa propria. Imagem 13% 837 3
Prepare a sua mudanca! Video 11% 730 2
Imponéncia, luxo e sofisticagdo! Tudo junto em um imével Imagem 10% 709 2
Vocé que procura pela praticidade de morar em uma casa
pronta! Imagem 8% 592 2
Procura por apartamento em condominio ? Imagem 8% 623 8
Apartamento em residencial com area de lazer completa Imagem 8% 619 1
Linda casa em area nobre Imagem 7% 675 3
Sabe aquela casa que vocé estava procurando? Imagem 7% 581 2
Belissima casa no condominio Country Ville Imagem 6% 639 3
Esta procurando por tranquilidade, conforto e requinte ? Imagem 6% 620

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

O quadro acima se encontra posicionado de forma decrescente sendo do
maior engajamento ao menor. Na primeira coluna os titulos dos conteudos logo,
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os formatos e as trés métricas que hoje sdo as mais importantes para o
Instagram, que sédo: o engajamento o qual se refere a soma dos fatores de
curtidas, comentérios e salvamentos e que, através dele o contetdo é levado
para os demais seguidores de maneira organica. Logo, vem o alcance e as
mensagens privadas (direct) que é o resultado das a¢des geradas a partir dos
conteudos disponiveis no quadro.

Observa-se que o dado com maior engajamento se destacou no contetdo
de impostos de financiamento, tendo o resultado de 13%, um alcance de 837
contas e 3 directs. Acredita-se que por ser uma novidade ao mercado imobiliério
tenha gerado maior interesse aos usuarios, mostrando mais uma vez a
relevancia do profissional de marketing de contetido estar sempre informado e
atualizado com as noticias do segmento. Em segunda posicéo, ficou o video
prepare a mudanca o qual informava condi¢cdes de pagamentos de forma mais
acessiveis as familias; esse, obteve um engajamento de 11%, alcance de 730 e
2 directs ap0Os a postagem.

A partir da terceira posi¢ao, os contetudos foram todos disponibilizados em
formato de imagens de imoOveis disponiveis a venda, seguidos de texto descritivo.
Neste sentido, Lemos e De Sena (2018) explicam que as imagens as quais se
encontram disponiveis no feed de uma rede social normalmente ndo s&o
postadas em tempo real, ja que exige antes da postagem um tempo de edicéo e
contetdo amplo.

Também, pode-se observar que todas essas postagens obtiveram
interesse, isso quer dizer que através delas os leads entraram em contato no
privado com o corretor na qual, esse recurso proporciona uma maior interacao
com o consumidor e agilidade nas respostas. O Facebook Blueprint (2014)
reforca a importancia de responder as mensagens, pois, além de auxiliar na
construcdo de um relacionamento com o lead, o algoritmo compreende que a
publicacdo € interessante e acaba levando para mais perfis. Logo apos,
encontra-se o quarto que aborda conteudos organicos do Instagram com menor
engajamento.

ISSN -2359-5272

Quadro 6: Conteudo organico do Instagram com menor engajamento

conteudo (feed) formato engﬂg alcance direct

Lar é onde nés sentimos seguros como em um abraco de pai. | Imagem | 0% 286 0
Quais vantagens em adquirir uma casa geminada ou duplex ? Imagem 0% 483 0
Casa recém reformada, encanta pelo amplo espaco e

localizacao privilegiada Imagem | 1% 350 0
Um conceito Unico esta sendo construido Imagem 1% 365 0
Duplex amplo e com méveis sob medida. Imagem | 1% 378 0
Algumas pessoas sao como 0 Nosso lar... Imagem 1% 389 0
J& ouviu falar em AIR CONCIERGE Imagem | 1% 418 0
Imoveis em Santa Cruz vale a pena investir ? Imagem 1% 424 0
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Ja pensou em morar no centro da cidade? Imagem | 1% 451 0

O momento ideal de comprar o seu imével Imagem 1% 469 1

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

O quadro foi disposto a partir do menor engajamento e alcance, somente
a décima recebeu um potencial cliente. Todos os contetdos do quadro acima
foram postados em formato de imagem. Baseado nessa andlise, pode-se
verificar que conteidos mais amplos 0s usuarios parecem ter menor interesse,
pois, sdo contetidos de topo do funil 7. Para Pecanha (2017), o objetivo dos
conteudos do topo do funil é fazer com que possiveis clientes reconhecam que
possuem um problema e sintam a necessidade de ir em busca de solugdes.
Assim, percebe-se que os seguidores da conta do perfil do corretor ja sao
usuarios que estdo no fundo do funil de marketing, o qual exige um contetdo
muito mais especifico.

ApOGs a andlise realizada das postagens organicas, pode-se entender o
comportamento do usuario, que é uma pessoa que ja estd com objetivo muito
claro de adquirir um imével e o teto que podera investir, assim o que ela precisa
€ visualizar quais as opc¢des que existem disponiveis no mercado imobiliario,
sentir confianga no corretor e logo agendar uma visita. Portanto, € um usuario
muito mais preparado, denominado de fundo de funil. Neste sentido, Pecanha
(2017) descreve que o fundo de funil é aquele conteddo para usuarios mais
preparados que ja sabem o que querem. Por isso, devem ser conteidos mais
elaborados levando-se em consideracéo toda a jornada do cliente.

Além disso, também analisando todos os quadros vistos até aqui se
verificou que muitos usuarios ndo se enquadram na métrica do engajamento,
contudo também fizeram contato com o corretor. Partindo do pressuposto do
modelo dessa jornada, fez-se necessario compreender 0s possiveis caminhos
gue o usuario realizou, pois, até entdo ndo se tinha a hipdétese que teriam
pessoas entrando em contato com o corretor e sim, apenas se envolvendo com
as publicacbes. Com isso, foi realizada uma analise dos possiveis caminhos
através das plataformas digitais que os usuarios realizardo até chegar ao
corretor.

17 Estratégia de marketing
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Figura 2: Modelos de jornada que os usuarios on-line percorrem até a
realizagéo de uma compra

[ Usuario na rede ]

[Errlmu em contato no prhranu] [ Procurando iméveis no ] [ Encontrou a pagina do ]
3 concormente corretor I'Iﬂ! Facebook
[ Procurou imoveis nos | ; -
concorentes [ Encontrou o perfil do Cﬂl‘l‘“&tﬂr] [Cnmeg}u consumir contetido ]
g no Instaaram ¥
- Adicionou-se alistade [Sentiu confianca no cunteﬂdu]
transmissdo | [Comepou a consumir oorﬂeﬂdc% 3
"Recebeu links de contelidos | L [ Entrou em contato no P“Vﬂﬂﬂ]
| postados nas redes sociais | [Senhu confianca no contelido com 0 corretor
[mu consumir contetido ] [ Entrou em contato no pnvadcﬂ[ Fez visita In loco ]
com 0 corretor ¥
¥
Sentiu confia no t:ﬂnteﬂdu] [ Consumiu mais conteldo ]
[ n"r;a [ Fez v|5|ta In loco
\oltou a entrar em contato [ Sanou duvidas sobre inﬂveis]
no privado com o corretor
4
[ Fez visita in loco ]
\ Assinou contrato

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

Conforme consta na jornada acima, foi possivel identificar que trés
pessoas vieram das redes sociais, através das estratégias do marketing de
conteldo e tomaram a decisao de comprar a casa propria. Com isso, entendendo
essa jornada de compra, torna-se mais estratégica e recorrente a producao de
conteudo. Ainda, foi possivel comparar o resultado antes de iniciar a estratégia
do marketing de conteudo sendo que houve um aumento de 5 leads a mais por
semana comparado ao periodo anterior. Esses clientes em potenciais vieram
com 0s seguintes objetivos: envio de imagens dos imoveis, mais detalhes do
ambientes, condicdes de pagamento, financiamento e visitas in loco ®nha
residéncia.

Ja4 em relagdo a divulgacdo dos produtos na lista de transmissao
WhatsApp, que era inexistente ha poucos meses, até a finalizacdo desta
pesquisa, constavam em média 15 novos contatos por semana de pessoas
interessadas em maiores informacdes sobre o imovel enviado — esclarecimentos
sobre links de conteudo, duvidas ou a respeito de outros imoveis semelhantes
ofertados.

18 visitas presenciais

Revista de Administracdo, 2016, volume 7, n. 2. é



REVISTADE ADMINISTRA%

DOM ALBER

AO
o

Acredita-se que esses leads lembram do servigo que o corretor executa
em razao dos envios semanais, contudo é importante reforcar que ha usuarios
0s quais nado é possivel medir de onde vieram. Pode-se levantar a hipGtese de
que estejam recebendo indicacbes de pessoas da lista de transmissao. Além
disso, houve um feedback positivo dos potenciais clientes, elogiando o trabalho
de conteddo nas redes sociais. Bem como, se salienta o aumento de 53
seguidores na pagina do Facebook e aproximadamente 300 no Instagram.

Percebeu-se que a venda de imével € um processo que demanda tempo,
pois varios fatores precisam ser considerados até a decisdo de compra, tais
como: pesquisa de preco, localizacdo e se atende as necessidades do cliente e
de sua familia. Em média, essa analise, do primeiro contato até a assinatura do
contrato, leva 90 dias, podendo em alguns casos se estender por até dois anos.
Foi possivel perceber que através da estratégia de conteldo obteve-se um
ndamero maior de potenciais clientes e houve um aumento no fechamento de
vendas.

ISSN -2359-5272

5 CONSIDERACOES FINAIS

Estratégias de marketing digital sofrem constantes atualizacdes quase
que diarias, dessa forma, as bibliografias existentes nem sempre estao
devidamente atualizadas. Logo, tornou-se necessario a busca por informacgdes
em plataformas on-line na qual autoridades abordam sobre o mercado digital de
forma atualizada. Com isso, foi possivel perceber que em virtude da frequéncia
das atualizacbes nas midias digitais, as plataformas se atualizam conforme
ocorrem mudancas no comportamento do consumidor, nas quais 0s motivos
podem ser: navegacdo, usabilidade e facilidade e outros. Sendo assim, o
presente trabalho baseou-se em quatro objetivos especificos, isto é: 0s primeiros
se tratavam em mapear e verificar a presenca de midias e as estratégias de
marketing utilizadas na qual foi mapeado e possivel fazer uma analise do que ja
era executado e o0 que poderia ser realizado para melhorar os perfis profissionais.
Ainda, existia auséncia de estratégias de marketing de conteddo nas midias
sociais do objeto de estudo.

Mediante todos os apontamentos colocou-se em pratica estratégias de
marketing de contedo em que através das praticas recomendadas, foi realizado
um cronograma e aplicado o mesmo nas midias digitais com objetivo de verificar
se existiria um crescimento na pagina ou nas vendas.

Com a aplicabilidade do marketing de conteudo foi possivel confrontar o
ultimo objetivo que era avaliar os resultados finais, e que foi possivel verificar
gue a métrica de engajamento aumentou no momento em que as postagens
eram relacionadas a conteudos de fundo de funil. Além desses resultados
obtidos, também houve um aumento de usuarios que se transformaram em
clientes potenciais. Além do Facebook e Instagram, esse aumento de leads
também ocorreu na plataforma do WhatsApp. Através dela, os usuarios
realizavam um relacionamento direto com o corretor, vindo a sanar duvidas
pontuais e de forma agil.

Esta pesquisa proporcionou uma aproximacdo ao mercado digital na
pratica, analisando as estratégias que contém em uma postagem. Sendo
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possivel verificar que quando aplicado conforme recomendacdes de dados e
estudos cientificos é possivel obter melhores resultados, podendo eles ser: de
alcance, presenga de marca e vendas. Ainda, com base nos resultados obtidos
foi possivel construir modelos de jornada com possiveis caminhos que 0s
usuarios utilizaram para efetivar a aquisicdo de um imével através das redes
sociais atraidos por marketing de conteudo.

Por fim, com as novas tendéncias de mercado os consumidores estdo
mais conectados e com iSSO as empresas necessitam de profissionais
capacitados e com conhecimento em marketing de conteddo. Assim,
recomenda-se que este estudo possa ser utilizado como um caso de sucesso
para execuc¢do de estratégias de marketing de contetdo para outros académicos
da area e empresas de corretagem.
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