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Noés da Tecverde produzimos este material especialmente para
ajuda-lo neste momento de digitalizacao das vendas de imodveis.

Serdo dois momentos: o primeiro volume tratara da implementacao
das estratégias de marketing digital e o segundo sobre como
digitalizar efetivamente suas vendas.

Uma dica: este PDF ¢ interativo, entao sinta-se a vontade para clicar
nos links indicados.
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Contexto e dados de mercado

A venda digital j& € realidade para varias empresas de diversos segmentos, e ndo €
diferente para o mercado imobiliario. Excetuando ainda a assinatura de contrato com o
banco financiador da construcdo, todo o restante do processo de vendas pode ser
feito de forma digital, sem a necessidade de o cliente visitar um decorado, ou um
canteiro de obras.

De acordo com dados da Sysorex, atualmente existem cerca de 11 bilhdes de
dispositivos — entre moéveis e fixos — conectados a internet diariamente, sendo
que destes, 7 bilhdes sdao de dispositivos méveis. Outro dado importante mostra
que s6 no Facebook temos mais de 900 milhdes de posts por dia, e 3,7 trilhdes de
ddlares gastos em transacoes pela internet.
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S6 este pequeno recorte ja nos mostra como € importante estar
presente no meio digital.

Dados ainda mais recentes (primeiro semestre de 2020)
disponibilizados pela Associacdo Brasileira de Comércio Eletronico
(ABComm) apontam que s6 neste ano as compras online tiveram um
aumento de 40% em consequéncia ao isolamento social recomendado
na prevencao do COVID-19.

N | W
2020: 140%

-

ao -
| Ny - =

De acordo com a ABComm, a tendéncia é de que o mercado continue
desta forma, movimentando ainda mais setores com as compras de
forma digital.
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Como isso afeta o mercado imobiliario? <QTECVERDE

De acordo com dados publicados pelo site Imévelweb, em
2020, 71% das pessoas interessadas em adquirir um
imovel realizaram a pesquisa online sobre o
empreendimento antes de decidir visitar o stand

de vendas.

Quem quer se mudar, tem pressa. Entre os dados levantados,
52% das pessoas pretendem realizar a troca do imével
em até 6 meses.

A\

E, neste caso, 27% dos entrevistados afirmam que realizaram
a compra por meio digital, na impossibilidade de realizar visitas
presenciais.

Ainda, 51% das pessoas que estdo buscando imoveis ndao
afetaram seus planos de mudanca em meio a pandemia.
O principal motivo para isto € a busca por mais espaco para a
familia, uma localizacdo melhor e a vontade de sair do
aluguel.

Ou seja, com a abordagem certa

, como o stand de vendas, por exemplo.







Pesqguisa de mercado

Primeiro, € necessario conhecer seu cliente e onde ele esta na
internet. Quais sites de noticias ele acessa, em quais redes
sociais ele esta. Assim, € mais facil direcionar esforcos e
investimentos aos canais certos. Esta pesquisa pode ser feita
com os atuais clientes, pois € uma amostra fiel das pessoas que
interagem com a sua empresa. Também pode ser feita com os
prospects do empreendimento, para conhecer melhor quem sao
estas pessoas € como a abordagem digital deve ser feita.

Com base nestes dados, é possivel criar estratégias de
marketing, como anuincios pagos no Google e Facebook,
gue impactam as pessoas conforme os sites que elas
acessam ou suas preferéncias digitais.

TECVERDE

Anuncio - www.construtoraportes.com.br/

Construtora Alto Padrao | Curitiba | construtoraportes.com.br

A Construtora Portes € a nova identidade de Construtora Giport. Atuando no segmento de
construgdes residenciais, comerciais e industriais em Curitiba. Industriais. Solicite um
Orcamento. Construges Residenciais. Comerciais.

Conhecas Nossas Obras - Sobre a Portes

Construtora Patrian| Ll
% Construtora Laguna
stocnaso @ (22
/va L do Soberano Patnani,

0 por Bia Maluce

1 Residéncia suspensa por andar | Plantas com 385 m?a 616 m? de drea
privativa.

Mais espago e conforto
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Presenca da marca

Ter uma presenca de marca digital também € muito importante para conseguir desenvolver a venda online.
Um site funcional, em que o cliente consiga achar o produto que busca, paginas nas midias sociais com
producao de conteudo constante também sdo formas de indicar ao seu cliente sua forca como marca.

Importante ressaltar que ter uma presenca de marca é muito mais que possuir varios perfis pouco
utilizados em redes sociais. Presenca digital € a maneira como sua marca se posiciona e utiliza os
meios para mostrar que é confiavel e relevante para os clientes e prospects.

Para ter uma presenca digital de destaque € preciso considerar quatro fatores importantes: o conteudo, a
plataforma, o relacionamento com o cliente e o branding.

ATENDIMENTO ONLINE

PN T QD (413259 1800 @ @ =

2

(Y & 1strutoralaguna.com.br H

MORE EM UM W, 7 -
LUGAR ONDE P UL @GUN/? O = R
VOCE o 7% A i et T ‘
JA PERTENCE 1 | ! < ATENDIMENTO ONLINE ‘ —

CONHECA

: \_%L Ay o ATAY

4TECVERDE

CONTEUDO

PLATAFORMA

RELACIONAMENTO
COM O CLIENTE

BRANDING



O contetdo nada mais € que
a informacao disponibilizada em
seus canais oficiais para seus clientes.
Como vimos anteriormente, as pessoas
buscam informagdes na internet no inicio
de sua jornada de compra e um contedo
bem estruturado ira ser o primeiro passo para
concluir uma venda.

Vale lembrar que um conteudo relevante ajuda sua empresa a ser encontrada na
chamada “busca organica”, quando o cliente te encontra sem precisar recorrer a
anuncios. Isto é possivel através de técnicas de

. Vocé pode ler mais sobre isto clicando aqui.

<i&TECVERDE

Presenca da marca

CONTEUDO



https://support.google.com/webmasters/answer/7451184?hl=pt-BR
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Quando falamos em vendas digitais, um dos pontos mais
importantes € a plataforma em que estas vendas
acontecem. Diferente de um e-commerce, onde o cliente
s6 coloca os produtos no carrinho, para o mercado
imobiliario esta plataforma deve oferecer uma
experiéncia imersiva no produto que o cliente esta
conhecendo. Entdo, deve-se construir este site
pensando na otimizacdo de recursos para 0s usuarios,
facilidade na busca pelos empreendimentos e de
preferéncia, opcdes que facam o cliente ter acesso a um
consultor de vendas online ou telefone, para que ele
consiga tirar suas dividas rapidamente.

(]
.‘0'. Este é o momento de

‘=" com os produtos disponiveis.

Presenca da marca
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O bom relacionamento com o cliente € imprescindivel em qualquer venda, seja ela
imobiliaria ou nao. Implica nao somente em produzir um contetdo de qualidade e ter
um bom site, mas também na cordialidade e presteza das respostas nos chats
online ou por telefone, além do bom atendimento quando o cliente faz uma
visita. Outro ponto que vale destacar no relacionamento com o cliente € o fato de que
se ndo o estamos atendendo, ndo podemos deixar com que ele figue sem noticias
nossas, certo? Por este motivo, existem acdes de inbound marketing - que falaremos
Um pouco mais a seguir — que ajudam a manter o cliente nutrido de informagdes
sobre a marca e o produto no periodo que ele ndo esta em contato direto com os

corretores de venda.

Presenca da marca

TECVERDE

RELACIONAMENTO
COM O CLIENTE
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Presenca da marca
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O seu posicionamento online deve estar intimamente ligado ao que sua marca
representa offline. Ndo € porque a marca esta em diferentes canais, que precisa assumir
“multiplas personalidades”. E preciso estar em consonancia com as demais aces,
pautadas pelo mesmo discurso.

BRANDING
10
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Funil de vendas

O que € um funil de vendas?

Agora que ja falamos um pouco sobre como é
importante estar presente online, vamos conversar
sobre o processo de vendas em si. O primeiro
passo é entender como funciona o funil de vendas.

¥
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Ele € uma representacao de toda a jornada do (’\
cliente, desde que entende que precisa comprar

(- \\
um produto, até a efetivagao da compra. Geralmente \ \ 3]
é divido em trés etapas: topo, meio e fundo. o



O topo do funil € onde o cliente conhece sua marca. O primeiro contato quando pesquisa no Google, por
exemplo: “apartamentos em Ribeirdo Preto”. Nesta pesquisa, ele provavelmente ainda nao tem muita clareza de
qual apartamento quer, sua localizacdo exata, quantas unidades por andar, se quer ou ndo andar térreo, se quer
Ou ndo uma boa vista, ou qual area de lazer ele precisa. A pesquisa reflete a principal necessidade, apenas.

] ~ s .
0 Este, entao, é considerado o
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Google

, onde o papel da empresa é

Funil de vendas

Q. Apartamento X

apartamento para alugar em curitiba
apartamento

apartamentos a venda em curitiba
apartamento para alugar
apartamento para alugar em londrina
apartamento para alugar em maringa
apartamento mobiliado curitiba
apartamentos

apartamento para comprar em curitiba

Q
Q
Q
Q
Q
Q
Q
Q
Q
Q

apartamento na planta curitiba

Pesquisa Google Estou com sorte
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Apartamento X == ¥

apartamento para alugar em curitiba
apartamento

apartamentos a venda em curitiba
apartamento para alugar

apartamento para alugar em londrina
apartamento para alugar em maringa
apartamento mobiliado curitiba
apartamentos

apartamento para comprar em curitiba

apartamento na planta curitiba

Pesquisa Google Estou com sorte

Denunciar previsdes inadequadas

TECVERDE

TOPO DO FUNIL
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O meio do funil € a acdo seguinte, para o cliente que ja entendeu o que busca e ja conheceu a marca. Funil de vendas

A partir de agora, ele passa a ser um lead, porque muito provavelmente ja fez algum contato com a
empresa, seja por canal de chat, telefone, ou rede social.
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lead quente, que ja foi tratado pela equipe de vendas Funil de vendas
pesquisa com concorrentes. Este cliente precisa
apenas de um empurraozinho para fechar a compra.
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Veja que as etapas de posicionamento online que falamos anteriormente ficam muito claras quando
visualizamos o funil de vendas online.

Primeiro, € preciso ter uma , com Funil de vendas
qualidade mostrando o produto e a credibilidade da marca, para que o primeiro contato com o prospect

desperte o interesse.

Depois uma para que ele consiga entender o produto e seus diferenciais, com
e, por fim, o

TOPO DO FUNIL

Tudo isso permeado pelo , que faz sua marca ter um posicionamento coeso em todos os
canais sejam eles digitais, ou ndo.

MEIO DO FUNIL

FUNDO DO FUNIL
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Mas a duvida principal é: como transformar um visitante em lead?

lead
cliente que tem mais chances de fechar
negbcio com a empresa. ja conhece a marca
e o produto e ja entrou em contato com a empresa em algum
momento

Elas podem ser online: busca em ferramentas préprias para este fim —
como o Google, por exemplo — em midias sociais como o Facebook e o
Instagram, por e-mail e por midias pagas, que sdo os anincios tanto nas
midias sociais, quanto em outros sites, como o préprio Google ou outros
portais, onde a pesquisa de mercado indicou a preferéncia de acesso dos

clientes.

Ou off-line (os mais comuns): ativo corretor, placas, stands de vendas,
outdoors, anuincios em jornais ou revistas;




Independente da origem deste cliente (onde foi o primeiro contato com a
marca), € preciso entender que um lead nao chega qualificado, ele se
torna qualificado. E a construtora, com base no entendimento que fez
desse cliente, que vai desenvolver nele a vontade e necessidade de comprar
aquele imével. Por isto, nesta etapa de desenvolvimento e qualificagao do
lead, temos uma ferramenta muito importante chamada Inbound
Marketing.

A principal funcao do inbound marketing € qualificar o lead

através de conteudo e relacionamento. Nesta estratégia

a captacdo de leads é feita de forma passiva, ou seja, o

cliente vem até a empresa, interessado no produto

divulgado. O conteldo oferecido nesta etapa esta diretamente
ligado ao funil de vendas. Vocé precisa de contetdo que atraia

o cliente, depois nutri-lo com informagdes deste produto a partir do
interesse que o cliente demonstrou, até a hora que o interesse real se
traduz em venda.

A leitura deste cliente pode tanto ser feita pelo corretor de vendas,
como de forma digital, através da disponibilizacao de pesquisas e
formularios, para entender suas necessidades e desejos.




AcOes praticas de Marketing Digital TECVERDE

1 ) Anuncios em sites de busca ou redes sociais: 2 | Anuncios com formularios nas redes sociais
Neste caso, & possivel desenvolver um antncio genérico sobre o Neste caso os anuncios sao segmentados por produto, regiao e renda do cliente,
produto oferecido nas principais redes sociais que o cliente estd ou no de acordo com a pesquisa de mercado realizada para o desenvolvimento do produto.

site de busca.
O cliente preenche o formulario e, a partir disto, entra na estratégia de inbound

Este material &€ mais genérico, informa sobre o produto e geralmente marketing, recebendo conteldos (via e-mail ou whatsapp) sobre o empreendimento

leva o cliente a uma pagina externa para que ele saiba mais sobre a que ele demonstrou o interesse.
oferta e preencha um formulario para obter mais informacdes. A partir

deste preenchimento é que ele entra no funil de vendas e passa a
ser nutrido com contelddos para reafirmar o interesse na compra.

Sempre lembrando que para realizar esta estratégia

, para receber qualquer tipo de
contato. Pode ser criado um campo ao final do formulario com a opcao
“autorizo a empresa a entrar em contato comigo via e-mail ou telefone”.

Anuncio - www.construtoraportes.com.br/ ~

Construtora Alto Padrao | Curitiba | construtoraportes.com.br

A Construtora Portes € a nova identidade de Construtora Giport. Atuando no segmento de
construcdes residenciais, comerciais e industriais em Curitiba. Industriais. Solicite um
Orgamento. Construces Residenciais. Comerciais.

Conhecas Mossas Obras - Sobre a Portes

Contact an agent by providing your

magic.

‘Construtora Laguna
b Escrito por Bia Malucell [7]- 11 de setembro 25 10:10 - @ @
iva a vida que vocé merece cam a exclusiidade do Soberanc Patnani,

Iocalizado no meihor de Santo André. Conhega mais! 1 Residéncia suspensa por andar | Plantas com 385 m2 a 616 m? de drea
privativa.

“ Construtora Patriani
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3 ) Anuncio de Remarketing

TECVERDE

Neste caso, o anuncio s6 é exibido para o cliente que acessou o site ou pagina especifica do produto. E um material que lembra o
cliente do produto que ele viu, podendo até trazer uma condicao diferenciada para compra, como um desconto, por exemplo. E um andncio que

deve ser usado com cuidado, pois em excesso pode ter o efeito contrario.
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Novos edificios publicos na Franga serédo
50% de madeira

O governo francés anunciou que, a partir de 2022, uma nova lei entrara
em vigor para que todos os edificios pblicos que serdo construidos
sejam compostos por, pelo menos, 50% de madeira ou de outros
materiais sustentaveis. Materiais de base biolégica sé&o feitos de matéria
derivada de organismos vivos, como canhamo e palha. Assim como a
madeira, eles possuem indices de carbono significativamente menor
quando comparado a materiais tradicionais de construcdo como aco e
concreto.

Real Estate Agents and Property.
Managers in Belconnen, Canberra.

AGENCY  [iisarn More

Construtora Laguna

25 friends like this
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4 | Automacao de e-mail marketing

E possivel fazer uma captacio leads pelas bases de clientes que a empresa ja possui através
do e-mail marketing. Neste material, a empresa pode seguir a estrutura de funil de vendas com
conteudos progressivos até o cliente demonstrar interesse real pelo empreendimento.
Existem plataformas especificas para este tipo de automacdo que podem te ajudar a estruturar um
contetdo eficaz como o LeadLovers, o RDStation e o Sharpspring.

Lembrando que este modelo de automacao de e-mail marketing também pode ser utilizado para
o cliente que entra no funil de vendas. E possivel produzir varias sequéncias de e-mails, que s&o
enviados automaticamente conforme a interacdo do cliente com a empresa.

5 ) Producao de conteudo organico com foco em SEO

Como falamos acima, o SEO é a otimizagdo de conteudos para a busca organica, ou seja,
guando o cliente te encontra espontaneamente sem recorrer ao auxilio dos anuncios. Para que isto
ocorra, € necessario que a empresa nao s6 produza conteudo de qualidade, como também
tenha um site adequado, possua presenca em outras midias e também em outros sites, 19
como os de noticia, por exemplo.



Integracao com o CRM TECVERDE

Outro ponto importante a ser levado em consideracdo quando falamos de captagao de Ainda, nesse software, a empresa consegue concentrar todas as

leads online € a integragdo com um CRM. Customer Relationship Management (ou informagdes de vendas que passam a ser acessiveis de forma mais
Gestdo do Relacionamento com o Cliente) € uma plataforma que coloca o cliente pratica e rapida, sem precisar de varias planilhas e documentos que
como principal foco dos processos de negécio, com o intuito de perceber e dificultam o entendimento e anélise. Para o corretor, isto significa mais
antecipar suas necessidades, para entdo atendé-los da melhor forma. produtividade e mais conhecimento do perfil do consumidor; para
a construtora e incorporadora, € sinbnimo de maior controle dos
processos, melhores analises e métricas e, consequentemente,
mais vendas.

Na estratégia de captacéo de leads, o uso do CRM é muito importante, pois Conforme vocé armazena dados sobre cada cliente no CRM, € possivel
consegue — quando ele acessou ter uma visdo mais clara da necessidade de cada um e em que fase do

o site, cadastrou-se no formulario, quando recebeu e abriu um e-mail, funil de vendas ele esta. Com isso, € possivel melhorar a experiéncia
quando entrou em contato com o chat, falou com o corretor, o que foi dito, de compra do cliente e acelerar o tempo de negociagao. Alem disso,
qual o imével de interesse dele, etc. também & possivel garantir que o cliente fique nutrido com

conteudos especificos, otimizando o processo de gestao e,
consequentemente, aumentando sua satisfacao. Alguns exemplos de
softwares para gestdo de CRM imobiliario sdo: Anapro, Facilita,
Construtor de vendas e Mega.

B o/




Ferramentas de gestao cQTECVERDE

Para realizar uma venda digital assertiva, € necessario utilizar ferramentas de gestdo que consigam . No marketing
digital, & possivel , para entender a performance dos materiais. Ainda, € possivel
realizar a , uma plataforma que permite
visualizar todas as interagdes com o seu site.
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Uso do site
Thdteen 15,017 Visitas 83,11% Taxa de rejeigoes
== 19,383 Visualizagdes de pagina ~rMarn 00:00:49 Tempo médio no site

90,91% % Novas visitas

1,29 Paginas/visita



https://support.google.com/analytics/answer/1008080?hl=pt-BR

AGENCIA CUPOLA

A CUPOLA € uma agéncia de publicidade
especializada em marketing imobiliario, com foco em
criar experiéncias de venda e relacionamento que
tornem Unico e marcante o ato de morar, através de
produtos e servicos de imobiliarias, incorporadoras,
construtoras e loteadoras.

Pllece feeveroe

PRIME COMUNICACAO

A Prime € uma agéncia de comunicacao integrada
especializada no mercado de construcao, arquitetura
e decoracdo, que por meio de diferentes ferramentas
de comunicagdo aproxima as marcas de seus
publicos, gerando negocios entre elas.

* Os principais desafios do mercado imobiliario e como o Marketing Digital pode ajudar

* 9 passos para encantar seus clientes com o Marketing Imobiliario

* A maquina de geracdo de caixa poés crise: vendas digitais e tecnologia construtiva

N \\.

QTECVERDE

Existem agéncias de marketing digital que sdo especializadas no mercado imobiliario.
Caso vocé tenha interesse em conhecer melhor este universo, seguem algumas opgdes:

19 SEO

A i9seo € uma Agéncia de Marketing Digital com
foco no posicionamento nos principais Buscadores
de Internet do Mercado. Tendo como principal o
Google: 0 maior buscador de internet do mundo na
atualidade.

22


https://cupola.com.br/
https://primecomunicacao.com.br/
https://i9seo.com.br/
https://resultadosdigitais.com.br/agencias/marketing-digital-para-mercado-imobiliario/
https://rockcontent.com/blog/marketing-imobiliario/
https://www.youtube.com/watch?v=aWUFPWamC7o
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