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RESUMO

O presente relatério de estagio foi elaborado no &mbito do Mestrado em Marketing e
Negaocios Internacionais, pelo Instituto Superior de Contabilidade e Administracdo de
Coimbra. O estagio foi realizado no departamento de marketing da Area Casa, empresa

que atua no setor imobiliario em Barcelona.

Os principais objetivos do estadgio passaram por obter uma experiéncia no mundo
profissional, conseguir aplicar, sempre que possivel, os conhecimentos tedricos
adquiridos durante a parte letiva do mestrado e consolidar os mesmos, mas também
adquirir novas competéncias, tanto ao nivel técnico como pessoal, e conhecimentos na

area do Marketing Digital.

Uma vez que atualmente vivemos numa era cada vez mais digital, torna-se imprescindivel
que todas as empresas adotem esta nova tendéncia, e 0s respetivos mecanismos, para irem
de encontro as necessidades e expectativas dos clientes, mas também para fazer face a

concorréncia. Caso nao adotem podem ndo sobreviver neste mundo digital.

Seguindo esta realidade, o relatorio teve como base o projeto que me foi proposto,
desenvolvimento do blog e respetiva otimizacdo, e outras atividades incorporadas nesta
area do marketing, mais concretamente as redes sociais. Estas atividades foram
suscetiveis de um engquadramento tedrico, onde se procedeu a analise de varios temas e
conceitos referentes ao Marketing Digital, e de uma reflexdo critica onde também é

possivel encontrar possiveis sugestdes de melhoria para a empresa.

O presente relatorio € composto por quatro capitulos, sendo estes o0 enguadramento

tedrico, apresentacdo da entidade acolhedora, atividades realizadas e a reflexdo critica.

Palavras-chave: Setor Imobiliario; Marketing Digital; Estratégias do Marketing Digital;

Ferramentas do Marketing Digital
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ABSTRACT

This internship report was prepared within the scope of the Master in Marketing and
International Business, by the Instituto Superior de Contabilidade e Administragéo de
Coimbra. The internship took place in the marketing department of Area Casa, a company

that operates in the real estate sector in Barcelona.

The main objectives of the internship are to gain experience in the professional world, to
be able to apply the theoretical knowledge acquired during the master's degree and to
consolidate them, as well as to acquire new skills, both at a technical and personal level,

and knowledge in the area of Digital Marketing.

Since we are currently living in an increasingly digital age, it is imperative that all
companies adopt this new trend, and their mechanisms, to meet the needs and
expectations of customers, but also to meet the competition. If they do not adopt they may

not survive in this digital world.

Following this reality, the report was based on the project that was proposed to me, the
development of the blog and its optimization, and other activities incorporated in this area
of marketing, more specifically social networks. These activities were susceptible to a
theoretical framework, where we proceeded to the analysis of several themes and
concepts related to Digital Marketing, and a critical reflection where it is also possible to

find possible suggestions for improvement for the company.

This report is composed of four chapters, these being the theoretical framework,

presentation of the welcoming entity, activities carried out and critical reflection.

Keywords: Real Estate Sector; Digital marketing; Digital Marketing Strategies; Digital
Marketing Tools
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INTRODUCAO

O presente relatorio de estagio foi elaborado no &mbito da unidade curricular do segundo
ano do Mestrado em Marketing e Negdcios Internacionais, pelo Instituto Superior de
Contabilidade e Administracdo de Coimbra, para a obtencdo do grau de Mestre. Este
estagio realizou-se na Area Casa, no escritorio de Barcelona, tendo inicio em setembro

de 2018 e conclusdo em margo de 2019.

A Area Casa atua no setor imobiliario, prestando todo o tipo de servicos inerentes a este
setor. O estagio realizou-se no departamento de marketing, liderado pela Diretora de
Marketing e envolveu a realizacdo de varios tipos de atividades, contudo continha um

vasto numero de projetos relacionados com o Marketing Digital.

Os principais objetivos do estadgio passaram por obter uma experiéncia no mundo
profissional, conseguir aplicar, sempre que possivel, os conhecimentos tedricos
adquiridos durante a parte letiva do mestrado e consolidar os mesmos, mas também
adquirir novas competéncias, tanto ao nivel técnico como pessoal, e conhecimentos na

area do Marketing Digital.

Seguindo esta I6gica, a empresa possuia varios projetos na vertente do marketing, em que
cada estagiario ficava responsavel por um, e no meu caso foi-me proposto desenvolver o
blog da empresa e a sua otimizag¢do nos motores de pesquisa, apesar de realizar com mais
frequéncia outras tarefas relativas ao produto, mas também fui autodidata e ainda realizei

outras atividades no &mbito do Marketing Digital.

No que diz respeito a estrutura, o presente relatorio encontra-se dividido em 4 capitulos,
sendo estes o0 enquadramento tedrico, a apresentacdo da entidade acolhedora, a descri¢cdo

das atividades realizadas e a reflexdo critica referente as atividades realizadas.

No primeiro capitulo, relativo a revisdo da literatura, encontra-se contemplado uma
diversidade de temas e conceitos respeitantes ao marketing digital na esfera do setor
imobiliario, incluindo o progresso de ambos, fazendo uma ponte entre estas duas areas.
Estes temas tiveram como base o projeto e outras atividades realizadas no decorrer do

estagio.

No segundo capitulo, encontra-se a apresentacdo da entidade acolhedora, nomeadamente
a sua missdo, visdo, valores, objetivos estratégicos, organograma, unidades de negocio,

servicos, diagramas de atividades e a sua localizacao.

10
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No terceiro capitulo € realizada a descri¢do detalhada de todas as atividades realizadas

durante os 6 meses de estagio.

Por ultimo, o quarto capitulo, que d& lugar a uma reflex&o critica das atividades realizadas,

onde também é possivel encontrar possiveis sugestdes de melhoria para a empresa.

11
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1. ENQUADRAMENTO TEORICO

Este capitulo foca-se no enquadramento tedrico, onde se aborda a descri¢ao dos principais
conceitos e temas abordados durante o periodo de estagio e também do mestrado, e que
sdo referentes a algumas areas do marketing digital, numa perspetiva mais estratégica.
Para este enquadramento foi pertinente comecar com a caracterizagdo do setor
imobiliario, uma vez que é o setor onde o desenvolvimento das atividades do estagio

incidiu, e focar no marketing digital, partindo do geral para o particular.

1.1 Mercado Imobiliario em Portugal

O calculo do valor de mercado de um imdével depende de diversos fatores como tais as
caracteristicas da imovel e da sua localizacdo, nesta Ultima esta incluida a propria
localizacdo do imoOvel em relagdo ao centro da cidade, presenca de instalacfes

comunitarias, nivel de infra-estrutura, entre outros (Nestico & Bencardino, 2016).

Em Portugal, assim como em outros paises, verificou-se, em 2008, uma crise da divida
subprime. Uma crise que comecou nos Estados Unidos da América mas que influenciou
muitos outros paises, e foi um periodo caracterizado pela desvalorizagcdo dos titulos
relacionados com imobiliario, reducdo do valor das casas e reducdo do investimento neste
setor (Banco BPI, 2014). Monteiro (2002), afirma que € possivel observar os sinais de
uma crise financeira no setor imobilidrio uma vez que se verifica um decréscimo no
namero de vendas de imdveis, no nimero de pedidos de licencas para a realizacdo de

obras e também uma diminui¢cdo no nimero de obras realizadas.

Apesar da procura corresponder em grande parte a classe média/média baixa, que ndo
encontram imoveis correspondentes as suas possibilidades e necessidades (Lima, 2019),
verifica-se que, atualmente, o mercado imobiliario em Portugal encontra-se numa fase de
expansdo, uma vez que as taxas de juro do crédito a habitacdo encontram-se baixas, o
sistema bancario esta consolidado e ha uma melhoria da situagéo financeira das familias,
0 que tem aumentado as novas operac¢des de crédito (Banco BPI, 2017). Esta expanséo,
também se pode verificar através dos dados do barometro de fevereiro da Informa D&B
que mostram, nos Gltimos 12 meses, um nimero de nascimento de empresas neste setor
mais que proporcional ao numero de encerramentos, representando 5.180 e 994

respetivamente. Estes nimeros evidenciam gque nascem cerca de 5 empresas por cada

12
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empresa que encerra, para além desta informacéo, o barébmetro também mostra que 77
empresas, nos Ultimos 12 meses, entraram em insolvéncia. No obstante, também se
verifica ao nivel da construgdo, conforme os dados apresentados na Figura 1.1, no
primeiro trimestre de 2019 foram concluidos cerca de 3,7 mil edificios e licenciados cerca
de 6 mil, comparativamente com o mesmo periodo do ano anterior constatou-se um
aumento de 7,2% em obras concluidas, com destaque na Area Metropolitana de Lisboa,
e um aumento de 10,7% em obras licenciadas, com destaque na Regido Auténoma da
Madeira e Algarve. O aumento no setor da construcdo tem impacto direto no mercado

imobiliario pois, desta maneira existem mais imoveis para vender ou arrendar.

Figura 1.1 VariagBes homdlogas trimestrais (Obras licenciadas e
concluidas)
Fonte: INE

Ao nivel dos precos, através da observacdo dos dados da Figura 1.2, verifica-se que
praticamente em toda a Europa se assiste a um aumento generalizado dos pregos dos
imoveis, apesar de umas flutuacdes em 2009 devido a crise financeira. Porém desde
meados de 2013 que os precos dos imoveis em Portugal estdo acima da média europeia,
vendo que em 2018 houve um aumento de 10,3% nos precos, relativamente a 2017, em
Portugal enquanto que a média europeia apenas apresentou um aumento de 4,4%.
Também através da Figura 1.3 se verifica que em Portugal, existe uma maior percentagem
de populagcdo que opta por comprar imdveis em detrimento do arrendamento,
representando 74,7% e 25,3% respetivamente, em 2017. Os dados da Figura 1.4 mostram
que apesar do aumento dos pregos dos imoveis em Portugal, foram vendidos, em 2018,
mais 16,6% de imoveis relativamente ao ano anterior, com destaque para a Area
Metropolitana de Lisboa, e cujas transa¢6es em 2018 (12% do PIB) perfazem mais 24,4%

tambem em relagdo a 2017.

13
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Figura 1.2 Precos da habitacdo (variacdo em % em relacdo ao ano anterior)
Fonte: Eurostat
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Figura 1.4 Indicador do nimero e do valor de vendas de alojamentos, total
nacional, existentes e novos, 2014-2018
Fonte: INE
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A introdugdo em 2009 de um tratamento fiscal apelativo a estrangeiros europeus,
principalmente oriundos do Reino Unido e da Franca, e a aprovagao em 2012 dos Vistos
Gold, que influenciou um aumento das autorizacGes de residéncia para investimentos em
Portugal, principalmente por parte de chineses, estimulou o mercado imobiliario visto que
constatou-se um aumento da procura de imoveis por parte de ndo residentes e de
investidores ndo europeus. Esta procura provocou um aumento dos precos nas grandes
cidades (Lishboa e Porto) e também nas zonas turisticas do Algarve (Banco BPI, 2017).

Um estudo da Deloitte comprovou que o investimento estrangeiro € o principal motor do
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setor que tem vindo a contribuir para a expansao e aceleramento deste mercado. Os
Fundos de Pensdes, maioritariamente com origem na Europa, porém também, com um
destague menor, mas ainda relevante, com origem na América do Norte e Asia, que tém
vindo a investir neste mercado que ainda proporciona confianga, principalmente nos
setores de escritdrios, hotelaria e retalho. Relativamente ao setor residencial, o Banco de
Portugal reitera que o mercado imobiliario em Portugal, ou por via do turismo ou do
investimento direto, continua dependente da procura por parte dos estrangeiros, porém,
existe uma tendéncia de que os estrangeiros abrandem a procura por imoveis em Portugal
devido a instabilidade legal e fiscal do pais, 0 que ird afetar a economia do pais, a
estabilidade financeira e também os precos dos imoveis. Um estudo efetuado pela
consultora Worx apontou que as grandes tendéncias de investimento neste setor, em
Portugal, passa pelo mercado das residéncias de estudantes, das residéncias assistidas e

na compra ou arrendamento de unidades hoteleiras (Antunes, 2019).

1.2 Conceito e Evolucdo do Marketing Digital

Segundo Kotler (2005), tanto o marketing digital como o marketing tradicional
apresentam as mesmas propostas tedricas, a diferenciacdo reside no facto de que o
marketing digital, para alcancar o seu publico-alvo, dispde da utilizacdo da internet e das
tecnologias inerentes. Todavia, no marketing digital o conteudo da mensagem néo € o
unico fator importante, sendo necessario também desenvolver uma relacdo com 0s
clientes. Traduz-se numa ferramenta para conceber, fortalecer e manter o conhecimento

da marca (Pinheiro & Verissimo, 2014).

O aparecimento das tecnologias de comunicacao de informacéo veio oferecer um vasto
conjunto de beneficios tais como mais informacdes, precos competitivos, diversidade de
produtos, eficiéncia, conveniéncia e reducdo de custos (Bayo-Moriones & Lera-Lo pez,
2007). A internet foi alvo de um processo de desenvolvimento, segundo Aghaei,
Nematbakhsh & Farsani (2012), a web 1.0 foi a primeira geragéo, que comegou em 1989
perdurando até 2005, apenas possibilitando a leitura das informag@es (Singh, Gulati &
Gulati, 2011). Patel (2013) afirma que principal objetivo passava por criar uma presenca
online, tornando as informacgdes nela presente acessiveis a todas as pessoas a qualquer
momento. Segundo Singh, Gulati & Gulati (2011), a ideia passava por originar um espaco

comum de informac@es, na internet, e trocar informacdes através do compartilhamento
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de informacdes. A web 1.0 facultou o e-mail, o nimero de telefone, o endereco, o fax e

forneceu também folhetos para anincios em jornais e revistas.

De seguida apareceu a web 2.0 também conhecida como a web centrada nas pessoas, a
web do conhecimento e a web participativa possibilitando o ler/escrever (Hassan, Sarhan,
& EIDosouki, 2012). Com a internet a evoluir, organizagdes pretendiam acompanhar esta
evolucdo implementando estratégias de modo a possuirem presencga neste novo mundo
conectado e em evolugdo (Rodriguez, 2011). A web 2.0 pretendia familiarizar os
utilizadores a esta nova era, atraves de uma internet mais interativa, util e inter-
relacionada, oferecendo para tal o uso de tecnologias. Esta web permitia um design
flexivel, criacdo e modificacdes de conteldo e atualizagBes, e consistia em blogues,
conversagdes, audio, calendério, favoritos, e-mail, comércio eletronico, jogos, e-learning,

foruns, mapas, portais, Mashups, Tags, etc. (Hassan, Sarhan, & EIDosouki, 2012).

Apdbs a web 2.0 apareceu a web 3.0 sendo também conhecida como “Web Semantica”,
que tem como base a integracdo de dados. Através da utilizacdo de meta informacéo, os
dados de “display only" sdo transformados em informacdes relevantes podendo ser
localizadas, avaliadas e entregues por agentes de software. A web 3.0 tenciona ler a web
inteligente de escrita, orienta-se para o individuo e proporciona aplica¢cdes inteligentes
elaboradas pelo utilizador em termos da interface gréfica (Patel 2013). Ou seja,
Hassanzadeh & Keyvanpour (2011) resumem a web 3.0 como o desejo de diminuir as
tarefas e decisbes do utilizador e deixa-las por conta de maquinas, de modo a fornecer

conteddo legivel na web.

Por fim, a web 4.0 considerada por Fowler & Rodd (2013) como um “Agente Eletrénico
Ultra-Inteligente, uma web simbidtica e uma web ubiqua”. Fensel et al. (2000) consideram
ainda que é poderosa como o cérebro humano e que contém interfaces controladas, sendo
0 resultado da evolucdo das telecomunicagdes e do avanco na nanotecnologia.
Simplificando, a inteligéncia das maquinas permite que elas leiam o conteudo da web e
reajam por forma a saberem o que devem executar em primeiro de modo a permitir que
0s sites sejam rapidos e ao mesmo tempo tenham qualidade e desempenho superiores.
Através da transparéncia a nivel geral, da governacdo, participacdo, distribuicgdo,
colaboragdo em comunidades-chave, oferecidas pelas redes online, tem se vindo a

conquistar um numero cada vez maior de utilizadores (Cake, 2008).

16



Relatdrio de Estagio: Marketing Digital no Sector Imobiliario

Com a transformacéo e desenvolvimento da tecnologia, verificou-se alteragcdes na procura
de comunicacdo, o que gerou o aparecimento de atributos com certas particularidades nos
mercados, na segmentacao e na individualidade (McKenna, 2006).

Kotler (2017) considera que no marketing tradicional, os aspetos fundamentais da
estratégia de uma marca passam pela segmentacdo seguindo-se o direcionamento. Estes
aspetos ajudam os marketeers a chegar a diversos segmentos, em que cada segmento
conta com ofertas diferenciadas. Neste marketing tradicional os clientes ndo tém o direito
de consentir as decisbes tomadas pelos marketeers, fazendo com que se sintam
incomodados com informacdes a eles dirigidas e que ndo Ihes séo relevantes. Considera
também, que atualmente, 0s novos segmentos sdo compostos pelas comunidades, sendo
estas constituidas pelos consumidores que definem os seus préprios limites. Estas
comunidades passam, assim, a ndo ser bombardeados com as continuas comunicacoes,
que para eles apresentam contetido pouco ou nada Util, por parte dos marketeers e estdo
propensas a rejeitar qualquer investida forgada a um relacionamento. Com estes novos
segmentos, as diversas marcas necessitam do consentimento dos consumidores de modo
a envolver as comunidades. Assim como a segmentacdo foi alvo da nova era digital,
também o posicionamento, definido pelo autor como “a batalha pela mente do
consumidor”, viu-se afetado por esta era. Hoje em dia 0s consumidores possuem mais
conhecimentos e facilidades para descobrir e avaliar a veracidade das promessas feitas
pelas marcas, de modo que estas ja ndo se encontram propensas a falsas promessas de

posicionamento.

Um estudo elaborado por Nazimsha & Rajeswari (2017), mostra que grande parte da
populacédo considera que o marketing digital € a melhor estratégia, pois consegue alcancar
e persuadir um maior nimero de pessoas e também poupar tempo nas compras, pois
preferem comprar online a dirigir-se a loja fisica. Ndo obstante, mostrou também que
elegem as redes sociais como o melhor meio para verem Ads e também como o melhor
meio para compartilhar informac6es sobre as suas compras de modo a provar a veracidade
da empresa. Assim, levou a que a populacdo procure cada vez mais informagoes relativas
ao produto/ servico antes de o comprar. Apesar de a populagdo em geral preferir o
marketing digital ao tradicional, Constantinides (2004) afirma que se torna, entdo,
importante para as empresas identificarem as componentes mais experienciadas no

mundo digital e como podem influenciar as decis6es de compra dos clientes, podendo
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oferecer uma presenca de acordo com as exigéncias dos clientes e aumentar o crescimento

do consumo.

Vellido et al. (2000), através da sua pesquisa, revelou que os fatores que impactam
positivamente 0 aumento do consumo no mundo digital sdo maioritariamente
relacionados com a facilidade de acesso e uso das plataformas digitais, atendimento ao
cliente, o controlo e a facilidade do processo de compra, o fator que impacta
negativamente € o risco associado a compra online pois, segundo Sinha & Kim (2012) os
consumidores devem fornecer os dados financeiros e pessoais para que deste modo se
conclua o processo de compra e a encomenda seja entregue no lugar certo. O resultado
do estudo de Durai & King (2015) apresenta mais fatores que impactam o aumento do
consumo como os fatores psicoldgicos (popularidade e credibilidade das plataformas,
atitude e desempenho no ato de entrega, avaliacdes de outros consumidores, entrega no
prazo e seguranca de dados pessoais), fatores funcionais (pesquisa, facilidade de
navegacgdo, caracteristicas e visibilidade das plataformas), fatores relacionados com
marketing (precos, venda dos produtos e esfor¢cos promocionais), fatores relacionados
com o servico (facilidade de devolucdo e entrega dos produtos em boas condigdes) e
outros fatores como selecdo de produto, comprar a qualquer dia e a qualquer hora,

classificacdo e informacéo do produto, seguranca de pagamento e contedos visuais.

As preferéncias dos consumidores estdo em constante desenvolvimento, outrora a
tendéncia passava por produtos customizados, porém atualmente passa por
relacionamentos customizados (Christodoulides, 2009), pois os consumidores pretendem
novas experiéncias (Sterne, 2000). Este desenvolvimento por parte dos consumidores leva
a que as empresas possuam uma postura mais proativa, acompanhando o0s varios
desenvolvimentos (Nakagawa & Gouvéa, 2006). Através de estudos recentes, verificou-
se que grande parte dos consumidores da maior importancia a fatores externos do que
propriamente & comunicacdo de marketing das empresas e especialistas. Pois, 0s
consumidores pedem cada vez mais opinido a familia, amigos, a pessoas que néo
conhecem, mas que estdo presentes nas redes sociais e a sistemas comunitarios de

classificacdo, que tém vindo a crescer nos Gltimos anos (Philip Kotler, 2017).
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1.2.1 Ferramentas do Marketing Digital

O marketing digital € um conceito cadaa vez mais atual e para elaborar as melhores
estratégias € necessario escolher as ferramentas que mais se adequam aos objetivos das
empresas. Na Tabela 1.1 é possivel observar as ferramentas que engolbam esta vertente
do marketing e as suas caracteristicas, sendo que algumas destas ferramentas serdo

explicadas com mais detalhe no subcapitulo 1.3.1.

Tabela 1.1 Caracteristicas das ferramentas de Marketing Digital
Fonte: Adaptado de Marques (2016)

Ferramentas Caracteristicas

Website Simplicidade; Rapidez; Social, Atratividade;
Otimizacdo mobile; Otimizacdo para motores de
pesquisa; Legibilidade; Navegabilidade; Foco no
cliente; Manuten¢do; Landing Pages; Conteldo

original; Call-to-action; Visibilidade da marca;

Email Marketing Simplicidade; Rapidez; Segmentacéo;
Personalizacdo; Call-to-action; Gestdo dos
contactos; Rentdvel; Conteddo Relevante;

Otimizagdo mobile; Facil monitorizacao;

Social Media Conteldo  dindmico;  Otimizacdo  mobile;
Otimizagao para motores de pesquisa; Visibilidade
da marca; Compartilhamento de informagdes;

Facil monitorizacdo;

SEO Investimento reduzido; Credibilidade; Escalavel,
Maior Return on Investment (ROI) ao longo do

tempo; Relevante; Difil e trabalhoso; Sustentavel;

SEM Caro a longo prazo; Facilidade; Medicdo exata do
ROI; Menos técnico; Anlncios; Resultados

imediatos;

Mobile Marketing Eficaz, Rentavel; Acessivel;  Conveniente;
Facilidade de compartilhamento; Gera mais

conversdes; Segmentacdo; Facil Monitorizagdo;
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Google Adwords ROI exacto; Maior taxa de cliques; Mobile e
Geolocalizagdo; Extensdes; Diversidade de
banners; Pesquisa através de palavras-chave;

Display network; Segmentacdo; Remarketing;

Google Analytics Configurar objetivos; Acompanhar caminho do
consumidor; Relatorios personalizados;

Acompanhar conversdes; Medir ROI dos aniincios

1.3 Marketing Digital no Sector Imobiliario

O aparecimento da internet tem vindo a transformar o modo de operacdo do mercado
imobiliario, ou seja, como comercializam, compram e vendem 0s imdveis, € como 0s
agentes imobiliarios fazem negdcios (Vieira, 2008). Anteriormente a era digital, no setor
imobiliario, as empresas investiam maioritariamente em andncios impressos, porém,
comparativamente com o investimento nos anuncios do Google, os retornos eram muito
inferiores. Pois, com a mesma quantia de investimento, no marketing digital e no
marketing tradicional, as empresas conseguem obter cerca de 2,5 vezes melhores
resultados com o marketing digital (Social Beat Digital Marketing LLP, 2018). Deste
modo, a internet serve como ferramenta de marketing por forma a que os agentes
imobilidrios possam analisar e decidir se com esta ferramenta obtém retorno suficiente

para cobrir os investimentos efetuados nos seus servicos online (Vieira, 2008).

Habitualmente as empresas imobiliarias realizam regularmente uma pesquisa de mercado
de maneira a analisarem os pre¢os dos imdveis, a economia do pais e a procura.
Atualmente, com esta nova ferramenta conseguem fazer um novo tipo de marketing e
fornecer as informacdes necessarias aos consumidores através de paginas na web e redes
sociais da empresa (Dumpe, 2015). E como esta se tornou o maior canal na area dos
negocios, tem vindo a tornar-se quase impossivel atingir uma quantidade tdo grande de

consumidores com a aplicacdo dos canais de venda tradicionais (Eren, 2009).

A populacdo vé o mundo virtual como ferramenta facilitadora nas suas vidas no que diz
respeito ao processo de escolha, pois ajuda na tomada de decisdo, uma vez que 0S meios

virtuais contém imensa informacao e diversificada, ajudando a que tirem as suas proprias
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conclusdes (Caro, 2010). Os consumidores de forma a garantirem as suas escolhas
necessitam de interagdo através do desenvolvimento de ambientes que contenham as

particularidades, preferéncias e gostos de cada pessoa (Garcia, 2007).

Os dados representados pela National Association of Realtors (Home Buyer and Seller
Generational Trends Report 2019) ' mostram que, no geral, cerca de 45% dos
compradores comegam a sua pesquisa por casas através da internet e destes, mais de 90%
recorre a websites. E para além disso, cerca de 50% compraram uma casa que
encontraram online, porém, o meio de compra mais utilizado pelos compradores continua
a ser através de corretores imobiliarios. Para o processo de compra, 0s compradores
pretendem ser ajudados por um corretor que Ihes encontre a casa certa, pois € um grande
investimento, para negociar precos e termos de venda. Para uma relacdo mais proxima
com potenciais compradores, 0 numero de profissionais do setor imobiliario que usam as

redes sociais tem vindo a aumentar (Lamster, 2011).

O aparecimento do marketing digital e a sua evolugdo trouxe largos beneficios
especialmente para o setor imobiliario. Este setor envolve investir uma grande quantia de
dinheiro e as estratégias digitais sdo rentaveis, uma vez que é possivel realizar publicidade
a um custo comparativamente menor do que através de meios tradicionais. E possivel
uma maior exposicdo, permitindo expandir o alcance geral e personaliza-lo para um
mercado-alvo especifico, pois existem muitos projetos que variam no tamanho, custo e
localizacdo uma grande variedade. Oferece ferramentas de analise de desempenho, onde
se pode acompanhar os andncios efetuados no mercado e tirar as suas conclusdes, ou seja,
podem verificar se a técnica utilizada é funcional e comparar com outras técnicas antes
utilizadas de modo a verificar qual melhor se adequa ao objetivo. Promove a criatividade
para mostrarem os seus imdveis online visto que existem diversas maneiras de fazer
mostrar 0s imoveis, porém é necessaria uma presenca forte e respeitavel para uma boa

construgdo da marca (Social Beat Digital Marketing LLP, 2018).

1 https://www.nar.realtor/research-and-statistics/research-reports/home-buyer-and-seller-generational-
trends (visitado a 3 junho de 2019)
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1.3.1 Ferramentas para o Setor Imobiliario

1.3.1.1  Marketing de Contetido

O marketing de conteddo engloba formatos digitais e tradicionais como revistas,
catalogos de clientes, entre outros. Todavia para muitos autores 0 marketing de contetido
engloba apenas os formatos digitais devido a era digital que popularizou o termo (Handley
& Chapman, 2011; Rose & Pulizzi, 2011: Wuebben, 2011).

Para Kotler (2017), “O marketing de contetido ¢ uma abordagem de marketing que
envolve a criagdo, a organizacdo, a distribuicdo e a amplificacdo de contetdos
interessantes, relevantes e Uteis para um grupo de audiéncia claramente definido a fim de

criar conversas sobre esses conteudos.”

Segundo Bicks (2016), é “the art of communicating with (prospective) customers without
selling products”, ou seja, conseguir comunicar com (potenciais) clientes sem que haja a

venda de produtos.

“Marketing de conteudo ¢ uma abordagem de marketing que envolve a criagdo de
conteudo ndo promocional, valioso e til, por marcas” (Social Beat Digital Marketing
LLP, 2018).

Com a evolucdo da era digital, os consumidores ficaram cada vez mais apreensivos no
que toca as comunicacdes tradicionais de marketing, levando ao aparecimento e
desenvolvimento do marketing de conteido online (Denning 2016; Matteo & Dal Zotto
2015). S6 funciona com o consentimento dos consumidores pois eles é que vao a procura
da informacéo, e pode constar em blogues, ebooks, boletins eletronicos, etc. (Deighton &
Kornfeld, 2009; Godin, 1999).

Existe uma clara relacdo entre o marketing de contetido e o marketing de social media,
ambos tém os mesmos objetivos de negdcio e cuja tarefa primordial consiste em contar
historias e ndo fazer comunicacdo promocional (Christodoulides, 2009; Fournier &
Avery, 2011; Hennig-Thurau et al., 2010; Michaelidou, Siamagka, & Christodoulides,
2011; Rose & Pulizzi, 2011; Singh & Sonnenburg, 2012).

Este tipo de marketing permite que o conteudo relevante e Util seja personalizado para ir
de encontro as necessidades particulares dos consumidores de modo atrai-los e contruir e
desenvolver uma relacdo de confianga com eles (Hubspot, 2015; Kantrowitz, 2014). N&o

obstante, apresenta também outras caracteristicas como o facto de ser uma estratégia
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eficaz e que funciona a longo prazo tendo variados objetivos como educar os (potenciais)

clientes, gerar leads e qualifica-los, criar reconhecimento da marca e estabelecer lideranca

de pensamento e contribuir para a otimizagdo dos mecanismos de pesquisa (Social Beat
Digital Marketing LLP, 2018). Neste sentido, Chaffey (2018) elaborou uma matriz de

marketing de conteddo (Figura 1.5) que pode ser adaptado de acordo com as estratégias

de cada empresa. A proposta de matriz do autor contém quatro quadrantes sendo estes:

1.

Entreter — contendo elementos interativos e que envolvam as pessoas, como
videos, jogos, competicOes, quizzes e contetdos virais, deste modo pode gerar
emoc0es, consciencializacdo da marca e pode conseguir que fornecam dados para
acompanharem novos conteddos.

Inspirar — através de casos de sucesso com pessoas comuns e/ou celebridades, no
caso das celebridades pode fazer com que o0s seus seguidores visitem as paginas
da empresa. Os comentarios e avaliagdes de outras pessoas podem influenciar as
decisdes de compra, principalmente as pessoas mais emocionais.

Educar — com conteudos de caracter mais técnico e cientifico, mas ao mesmo
tempo que a informacédo se torne clara, facil de entender e com detalhes. O uso de
infograficos e guias sdo elementos cruciais para impactar visualmente e 0s
relatdrios e artigos sdo bons para detalhar as informacdes, todos estes elementos
sd0 propicios a que as pessoas reconhecam a marca.

Convencer — apelar racionalmente através de demonstracdes interativas, mostrar
0s recursos do produto, casos de estudo, guias de pre¢os e dados do produto, entre
outros. Desta forma, pode influenciar a decisdo de compra mostrando que o
produto ou servigo realmente funciona.

Os elementos contidos nos eixos representam elementos que podem constar em
qualquer um dos quadrantes, dependendo do propdsito que se quer com 0S

elementos.
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Figura 1.5 Matriz de marketing de contelido
Fonte: Smart Insights

No que diz respeito aos custos, Bicks (2016) afirma que o marketing de contetddo € mais
rentdvel do que o marketing tradicional, custando cerca de 60% menos e gerando mais
vendas. E Carmody (2017) e Hollebeek & Brodie (2016) afirmam que €é evidente o
crescimento da importancia do conteudo digital, ja que uma grande maioria da populacéo
prefere aprender mais através de contetdos online como blogues do que através de

comunicagéo tradicional (MGDA, 2014).

Os consumidores estdo cada vez mais exigentes e pretendem encontrar contetdo
relevante, consistente e valioso para vivenciar novas experiéncias, ndo querendo apenas
uma publicidade chamativa (Social Beat Digital Marketing LLP, 2018). Esta exigéncia
por parte dos consumidores leva a que os marketeers optem cada vez mais pelo marketing
de contetdo ao invés da publicidade, pois os consumidores procuram informagfes que
possam utilizar de modo a alcancar 0s seus propoésitos, para aliviar a sua ansiedade e
ajudar a concretizar os seus desejos. Isto leva a que muitas vezes as empresas criem
conteddo ndo diretamente relacionado com a marca ou venda, mas porque O0S
consumidores ddo importancia aquele tipo de informacao, através da variacdo de temas

relevantes para os consumidores, boas narrativas e de formatos ajustados (Kotler, 2017).

Num modo amplo, o marketing de contetdo digital realiza-se por meio de plataformas
online, compreendendo os blogues, vliogues, website, comunidades virtuais, social media,
entre outros (Breidbach, Brodie, & Hollebeek, 2014; Gensler et al., 2013; Rowley, 2008).
Numa perspetiva particular pode conter podcasts, video ao vivo, testes, infogréaficos,
guias, webinars, contetidos longos, estudos de caso, conferéncias virtuais, imagens, e-
books, texto de blogues, publica¢Ges para social media, etc. (Harris, 2017; Taylor, 2012;
Viswanathan et al., 2017; Chaffey & Smith, 2013).
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Também existem meétricas no marketing de contetido que ajudam a acompanhar a eficacia
da estratégia de marketing. Estas métricas sdo a quantidade de gostos, de partilhas, de
backlinks e a quantidade de leads. Apresenta também a seguinte formula para um

marketing de contetdo de sucesso:
Marketing de Conteudo = Idealizagao + Criagao + Publicagao + Promogao

O processo de expansao do marketing de contetdo comega com a idealizacao, ou seja,
com uma ideia inovadora e para tal é necessario que os marketeers realizem muita
pesquisa. Apds chegar a uma ideia inovadora € imprescindivel perceber quem é o publico
interessado naquele tipo de informacéo e quais as expetativas. Deste modo é possivel criar
varios tipos de contetudo relevante, mas este tem de entreter o leitor, resolver um
problema, acionar uma decisdo de compra e contribuir para a eficicia do Search Engine
Optimization (SEO). Os consumidores tém diferentes horarios, mas continua a ser
importante perceber qual o dia e 0 momento mais propicio para publicar o contetdo para
se chegar ao maior nimero possivel de consumidores e também € importante otimizar o
contetdo para dispositivos moéveis. Como ndo basta apenas publicar, também é
fundamental promover o contetdo nas redes sociais através da utilizagdo dos Ads no
Facebook, LinkedIn, utilizar também o Twitter, comentar outros blogues, email
marketing, recorrer a influenciadores, entre muitos outros meios (Social Beat Digital
Marketing LLP, 2018).

1.3.1.2 Website

Kumar & Benbasat (2002) definem um website como um ator social e funciona como as
relagdes interpessoais no sentido que existe uma ligacdo entre um website e 0s seus
visitantes. Toufaily et al. (2010) reforca a ideia que “the human and social aspects of
websites that have the main role to create a perception of a social presence and a human
contact between customers and companies in the virtual word”, ou seja, a percegao de
presenca social e contacto entre clientes e empresas, no mundo virtual, sdo criados pelos
aspetos humanos e sociais presentes nos websites. Relativamente ao setor imobiliario, um
website pode apresentar dois propositos, pode funcionar como um mercado virtual onde
se pode encontrar os imoveis disponiveis e informacdes sobre opc¢des de compra e/ou
escritdrio virtual onde pode apresentar os novos projetos da empresa (Social Beat Digital
Marketing LLP, 2018).
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Para Korzaan (2003) a informacdo dada pelo website pode influenciar o comportamento
do visitante e, assim, é necessario ter atencdo ao modo de fornecer informacéo e a
informacdo em si. No setor imobiliério torna-se, assim, crucial tracar objetivos no que
respeita a um website pois, este deve incentivar os visitantes a repetir a visita, através do
"strickiness™ deve fazer com que visitem outras seccGes do website de modo a ficarem
mais tempo, sobretudo deve pedir permisséo para lhes enviar e-mails, e-specials, boletins
de informacado, etc, adotar estratégias de marketing viral para levar a que recomendem a
agéncia a familiares e/ou amigos e deve ser um mecanismo de procura amigavel
(Sweeney, 2008).

Isto porque 0s consumidores entram num site a procura de uma informacao em especifico
ou para comprar algo que desejam (lbeh et al., 2005), pretendem que ao entrar no site
encontrem recursos que 0s ajude no processo de compra ou venda de um imovel, podendo
conter uma calculadora de hipoteca para os auxiliar no tipo de imével que possam obter
(Vieira, 2008). Também pode compreender o imdvel da semana, eventuais promocoes
que vdo surgindo, noticias que devem ser diariamente atualizadas, concursos para 0s
visitantes concorrerem, informac@es sobre assessoria imobiliaria, descri¢fes dos imdveis
da empresa (Sweeney, 2008) e landing pages onde explicam detalhadamente explicando
em detalhe o projeto imobiliario, as que sdo interativas ou que tem apresentacdes em
video tém mais consultas. (Social Beat Digital Marketing LLP, 2018).

Para Patsioura et al. (2011), as estratégias de marketing relacional do website s6 podem
ser operacionais ao incorporar componentes relacionais. Através do estudo por eles
realizado, identificaram que estas componentes relacionais sdo a comunicacéo,
atendimento ao cliente e o feedback. Todavia, outro estudo realizado por N’Goala &
Cases (2012), identificou outras componentes relacionais sendo estas a personalizacao do
website, a interatividade e facilidade de navegacdo, design do website, frequéncia de

contacto com o cliente, respeito a privacidade, aos compromissos e a comunidade virtual.

Para o setor imobiliario é preferivel optar por um design mais plano e quadrado, cujas
caracteristicas sdo a simplicidade, elegéncia, rapidez e eficiéncia na velocidade de
carregamento do website, legibilidade, facilidade de navegacdo e otimizagdo movel,
devendo conter muito espaco em branco, animacgdes minimalistas, bom conteudo para
criar impacto em quem esté a visitar, comunicar de forma clara a mensagem da agéncia
imobiliaria e fazer com que va em frente no processo de compra. E importante que o

website contenha maltiplas paginas onde a pagina inicial da uma ideia sobre a marca da
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imobilidria e outras que se interligam através da navegacdo de conteddo onde se
apresenta mais informacdes sobre a agéncia, fazendo com que passem mais tempo no

website o0 que vai afetar positivamente o SEO (Social Beat Digital Marketing LLP, 2018).

1.3.1.3 Social media

Quando se fala de social media ha que distingui-lo de redes sociais, pois sdo conceitos
distintos, Torres (2009) define social media como o conjunto de todos os tipos e formas
de redes sociais, em contra partida as redes sociais sao sites ou recursos, que fazem parte
do social media, onde é permitido a troca de informacdes e a interacdo entre pessoas ou

conjunto de pessoas.

Segundo a Google (2008), o social media é um conjunto de plataformas digitais onde as
pessoas comunicam com outras através de mensagens que podem incluir varios formatos
como texto, video, imagens e arquivos de som. Para Nations (2018), social media é
definida como um conjunto de ferramentas de comunicagdo online onde as pessoas s&o

permitidas a interagir com outras e compartilhar informagoes.

A rapida evolucdo destas plataformas online tem vindo a modificar consideravelmente o
comportamento do ser humano, a natureza das suas atividades, as suas interacfes e o
habitat (Budden, Anthony, Budden, & Jones, 2011; Kumar, Novak, & Tomkins, 2010).
Pois, o social media contribui para a inclusividade das pessoas, ou seja, estas ficam com
0 sentimento de pertencerem a algo, neste caso as suas comunidades, para além disso
podem escolher a qualquer momento o que pretendem consumir, onde o pretendem fazer
e em que momento o desejam fazer, pelo facto de que as informacdes Ia presentes sdo
voluntarias e acedidas a vontade (Kotler, 2017). Outros estudiosos afirmam que também
contribuem para uma construcdo solida da marca através da adocdo do buzz marketing,
crowdsourcing e da geracdo de Word of Mouth (WOM) entre os individuos (Whitla,
2009).

Também no &mbito do setor imobiliario tem vindo a crescer, pois tem vindo a permitir
que promovam 0s seus websites, produtos/servi¢os, comunicar com um ndmero cada vez
maior de individuos e/ou comunidades podendo, assim, obter mais seguidores e maior
reconhecimento da marca, o que ndo acontece com a utilizacdo dos canais de publicidade

tradicionais (Weinberg, 2009). Porém, € necessario demonstrar credibilidade,
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proporcionar confianca por ambas as partes, obter uma base solida de interesses
compartilhados e acompanhar as necessidades dos consumidores por forma a que num
curto espaco de tempo se chegue a mais pessoas e atrai-las com informagdes relevantes e
permitindo uma interacdo colaborativa e de confianca com estes de modo a existir
beneficios mutuos e de modo a torna-los (potenciais) clientes qualificados (Rodriguez,
2011).

No setor imobiliario é importante que estes estejam qualificados, ou seja, que ja estejam
cientes sobre o que envolve e como funciona o setor e 0 processo que envolve a
compra/venda de imoveis, isto pode acontecer ao fazer com que as pessoas entrem no
website, blogue ou outras redes sociais da empresa para levar a uma conversacao nestas
plataformas (Rodriguez, 2011), também para encontrarem mais informacgdes relevantes
sobre o processo de compra/venda, dar conselhos sobre investimentos imobiliarios, quais
as atividades diarias do setor e como se realizam as avaliaces dos imdveis (Social Beat
Digital Marketing LLP, 2018). Através desta qualificacdo é possivel que os corretores
imobiliérios se foquem nestes clientes resultando num menor desperdicio de tempo, ou

seja, num periodo mais curto do processo (Rodriguez, 2011).

N&o s6 é importante qualificar os clientes como também atrair investidores imobiliarios
e aumentar as probabilidades de venda, que pode ser conseguido através da exibicdo dos
anuncios dos imdveis nas redes sociais com fotos 360° e tours virtuais do interior do
imovel e até providenciar experiéncias de realidade virtual, possibilitando os clientes de
verem o imével sem sairem do conforto das suas casas, produzindo uma maior retencao
de mensagens do que apenas utilizar fotos e videos comuns. Os anuncios interativos
também sdo recomendaveis uma vez que promovem o envolvimento com os clientes e ao
mesmo tempo conseguem dados fornecidos pelos clientes sobre que tipo de imdveis estdo
interessados, através de votacdo pelos seguidores em imagens de comparacdo. Ainda
assim, para manter uma relacdo de proximidade é recomendado que no social media se
opte tambem por criar contetdo sobre as localidades onde estdo inseridos ou a construir
0s imoveis, que acontecimentos poderdo la estar a ocorrer e que celebridades ja la
estiveram presentes ou que la estejam a viver, como melhorar os imdveis através de dicas
praticas de Do It Yourself (DIY) e também ¢é interessante usar informacao através de
infograficos, ou seja, transformacdo de contetdo longo para graficos, tornando a
informacdo mais visual, facil de ler e mais apelativa (Social Beat Digital Marketing LLP,
2018).
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Os consumidores de informacéo, principalmente 0s que ja possuem experiéncia em
tecnologias e 0s que pertencem a geracdo mais nova, tém vindo a optar por fazé-lo através
da visualizacéo de videos no Youtube para aprenderem, rirem, sentirem a adrenalina e
conectarem-se (Social Beat Digital Marketing LLP, 2018). No entanto, quando as marcas
optam por anuncios de video, € importante que estas o fagam com cuidado dado que os
primeiros cinco segundos sdo cruciais para dar, ou ndo, continuidade a visualizacéo do
anuncio, portanto devem aproveitar estes cinco segundos para captarem a atencdo dos
consumidores. Um estudo da Google, realizado em 2015, revelou que é importante incluir
o logotipo da marca nos primeiros cinco segundo do anuncio, pois aumenta a
probabilidade de que os consumidores se lembrem mais tarde da marca, para além disso
também revelou que os atributos que captam a atencdo sdo o facto de conter tipos de

animacao, contar uma histdria e conter rostos humanos (Kotler, 2017).

Quando se trata de marketing no social media ndo quer dizer todos as estratégias de
contetido sejam eficazes, nem sempre sdo a chave para o sucesso da empresa e ndo quer
dizer que o conteudo seja util para o corretor imobiliario. O marketing de social media,
assim como qualquer outra ferramenta, necessita de elaborar estratégias bem pensadas,

organizadas, implementadas e projetadas cautelosamente (Kendall, 2014).

1.3.1.4 Blogue

Segundo Zerfass (2006) “is a web-based publication written in an informal tone with tags
and links to other related blogs and websites”, ou seja, ¢ uma plataforma na internet onde
estdo presentes artigos escritos com tom informal, com tags e com links para outros
blogues. Pode conseguir o “efeito megafone”, isto ¢, quando consumidores comuns, sem
experiéncia neste ambito, através de plataformas digitais conseguem chegar a um grande

namero de audiéncia (McQuarrie et al. 2012).

Zhang et al. (2010) salientam que ha distin¢&o entre um blogue e um site, este ultimo tem
a caracteristica de ser facil de criar e posteriormente atualizar, enquanto que o blogue esta
inserido como uma estratégia de gestdo da empresa. E devido a sua caracteristica
inovadora e rentavel, os corretores imobiliarios tém vindo a utilizar esta estratégia para
capitalizar o mercado (Vieira, 2008). Segundo Papadopoulos et al. (2013) também as
expetativas de resultados, o prazer percebido, a autoeficacia dos trabalhadores e as
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atitudes face ao compartilhamento de informac6es estdo na base do uso de blogues no

local de trabalho.

O blogue comecou a ser visto apenas como uma ferramenta online e nos dias de hoje é
visto como um meio para contar histérias (Social Beat Digital Marketing LLP, 2018).
Muitos fatores contribuiram para o aparecimento dos blogues pois tem um enorme poder
de influenciagédo junto dos consumidores, é barato (geralmente € gratuito), facil de usar,
ndo é necessario conterem contetdo longo e os custos de infraestrutura sao baixos devido
as taxas de hospedagem (Madden, 2005). Apesar de ser um meio de baixo custo consegue
produzir um elevado resultado para o marketing, para as vendas, colaboragéo corporativa,
diferenciacéo, criacdo de comunidades, gestdo das relagdes com os consumidores (Nacht
& Chaney, 2007) e fornecem aos anunciantes oportunidades de lancar as suas mensagens,
de forma focada e répida, aos consumidores (Beelen, 2008). Sendo um meio de
comunicacdo um-para-muitos leva a que os consumidores participem (Branding Strategy
Insider, 2007), ou seja, consegue que se envolvam, através de opiniGes e possiveis
sugestBes sobre topicos especificos e/ou para melhoria, num maior nivel do que os outros

meios eletronicos (Cox et al., 2008).

A tecnologia e personalidade sdo fatores que constituem uma combinacdo equilibrada,
tornando o blogue um meio Unico quando comparada com um website, e-mail ou quadro
de mensagens (Nacht & Chaney, 2007). Existem casos onde se verificou que alguns
blogues ndo eram transparentes e havia falta de sinceridade para com os consumidores
podendo afetar a visdo de veracidade dos outros blogues e a imagem que o consumidor
tem da marca (Pal, 2008). Assim, os blogues podem ser usados como inteligéncia de
marketing (Xiang & Gretzel (2010) e devem incorporar uma escrita com caracteristicas
informais, informacdo auténtica e forte (Nacht & Chaney, 2007), que permita a
confiabilidade para os consumidores e a criacdo e partilha de experiéncias (Xiang &
Gretzel, 2010).

Tanto as empresas como outros autores veem este meio como livre de censuras, podendo
escrever historias tal e qual como aconteceram, o que veio fomentar a popularidade destas
plataformas digitais, que por sua vez veio permitindo a opinido dos consumidores
(Wenger, 2008). Atualmente os consumidores ndo pretendem ser apenas comercializados,
querem sobretudo ser educados (Vieira, 2008) pois para eles tem se vindo a tornar na
principal fonte de informacdo, fornecedora de informagoes relevantes onde podem obter

sugestdes e conselhos (Schmallegger & Carson, 2007). Isto acontece através de varios
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tipos de informagdes, em que algumas podem ser sobre o setor imobiliario e outras nao,
como noticias sobre 0s imoveis em carteira e servigos, atualizacbes e novidades sobre o
setor, dicas e outros tipos de informacédo relevante e util (Sweeney, 2008). Isto resulta
num crescente ndmero de desafios que as empresas tém de enfrentar, para o
desenvolvimento de novos recursos e para obter um elevado desempenho no mercado,
por meio da implementacéo de novas estratégias que sejam eficientes e a0 mesmo tempo
eficazes. Estes desafios e mudancgas do mercado fazem com que as empresas se vejam
obrigadas a diferenciar os seus produtos e servigos para se destacarem da concorréncia
(Singh et al., 2008).

No setor imobiliario € dificil para os corretores comegarem a construir uma relagdo com
os consumidores, portanto é crucial que neste setor se adote a utilizacéo de criatividade
tanto para comercializar como para a obtencdo de leads. Com o marketing orientado para
0 blogue os corretores podem conseguir que os consumidores transformem o seu
pensamento acerca deste setor e assim comecar a construir relagdes (Vieira, 2008), isto é,
0s blogues tém o poder de afetar, positivamente ou negativamente, o processo de deciséo
de compra dos produtos e a avaliacdo destes por parte dos consumidores (Vrana et al.,
2010). Sem embargo, Vrana et al. (2010) também indicaram que o WOM digital foi
contribuido pela criacdo de reviews, recomendacdes online e blogues, e neste caso, 0s
blogues podem servir como estratégia defensiva por parte das marcas (Schmallegger &
Carson, 2007) ao responder a comentarios negativos e fornecer argumentos contrarios a
estes, e ao criar publicidade positiva, minimizando ou prevenindo potenciais danos (Price
& Starkov, 2006).

Hoje em dia, como os consumidores pretendem cada vez mais informacéo, é importante
que o contetdo se torne longo de maneira a conter toda a informacdo possivel e
necessaria, com todos os detalhes e pesquisas. Este contetdo longo se possuir cerca de
2000 palavras tem o beneficio de ser muito provavel que seja encontrado bem posicionado
na primeira pagina da pesquisa do Google (Social Beat Digital Marketing LLP, 2018

livro).

1.3.1.5SEO

Search Engine Optimization (SEO) € definido por Ricotta (2010) como um conjunto de

métodos e técnicas para um melhor posicionamento no mecanismo de pesquisa, isto &,
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tem como principal objetivo que o website apareca nos primeiros lugares da pesquisa
organica, na primeira pagina, através das palavras-chave que o consumidor escolhe usar
para procurar a informagéo. E um software que apresenta diversas caracteristicas uma vez
que é credivel, sustentavel, relevante, rentavel pois ndo necessita de grandes
investimentos, permite um aumento do ROI ao longo do tempo, porém é trabalhoso e
dificil (Marques, 2016).

O SEO funciona como uma espécie de software que recolhe dados dos websites, incluindo
os respetivos Uniform Resource Locator (URL), links que estdo presentes neles, palavras-
chave ou conjuntos de palavras-chave que vao definir as informacgdes presentes no
website e a estrutura de cddigo que é base de criagdo da pagina da web. Todos estes dados
recolhidos por este software, posteriormente sdo langcados numa base de dados onde se
procede a sua indexacao e armanezacdo. Os consumidores ao realizarem uma pesquisa
sobre determinada informacdo, o software recolhe esta informacéo e transfere-a para o
indice do mecanismo de pesquisa onde ficam exibidos os resultados relevantes sobre a

pesquisa efetuada pelo consumidor (lyiler, 2009).

Ricotta (2010) também afirma que o cerne do SEO é trabalhar para conquistar novos
consumidores 0 que por sua vez ird conseguir mais visualizacdes a pagina web e que por
sua vez pode aumentar o numero de assinantes do feed e aumentar a possibilidade de
compra. Com a internet isto tornou-se cada vez mais alcancavel pois o consumidor
procura por informacdes, produtos ou servigos de forma voluntéria, passando a ser um
fator que distingue a visibilidade da informacéo através de mecanismos de pesquisa da
utilizacdo de modelos de publicidade tradicional na internet (Hwangbo, Kim, & Cha,
2017). A internet esta sempre em desenvolvimento, como se pode verificar na Tabela 1.2,
e 0s habitos de pesquisa dos consumidores e 0s algoritmos também mudam com grande
frequéncia, estes factos levam a que o SEO tenha de acompanhar esta desenvolvimento

evoluindo-se também (Marques, 2016).
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Tabela 1.2 Evolugdo do SEO

SEO 1.0 SEO 2.0 SEO 3.0 (mais complexo)
Base -Tecnologia; -Tecnologia; -Quantidade de conteldo;
-St:mlzagaﬁ para links; -Pessoas (emog&o); -Interatividade através de
-ralavras-chave, ) ) - dispositivos méveis;
-Comunicagéo unidirecional; zalavra§ Ch?V:?;égs’_ | D:mocratiza(;éo de
. - -Comunicacéo Bidireciona )
-Sites estaticos para (didlogos): i acessibilidade na web;
construir redes de links; ' S e
-Otimizacdo para o trafego;  -Inteligéncia artificial;
-Agdes de social media para  ~Computacdo distribuida;
construgdo de redes de links; = -Realidades mistas
Enfase No volume de visitas, de Na qualidade, através de “Web para todos, Web em
visualiza¢des das paginas e conversdes, branding e ROl | qualquer dispositivo, Web
de cliques como base de
conhecimento e Web
confiavel e segura”
Autor (Gabriel (2009)) (Gabriel (2009)) (Cecconi, 2010, p. 15)

Os mecanismos de pesquisa podem ser otimizados em dois niveis, interno e externo ao
website. A otimizacdo ao nivel interno do website inclui o design do mesmo, palavras-
chave relevantes, links para outras paginas do website, meta tags, imagens, nomes das
paginas, mapa do website, linguas diferentes, texto e respetivo estilo usado contido em
cada pagina, entre outros. A otimizacdo ao nivel externo do website inclui links para
outros websites também otimizados, uso do social media, adi¢cdes de sites ao guia do
website, entre outros. No geral, 0 SEO da muita importancia a que as paginas presentes
no website sejam rapidas, eficazes, bem estruturadas e com uma boa aparéncia, também
sendo caracteristicas apreciadas pelos consumidores pois podem encontrar uma boa
apresentacdo da empresa e dos seus servicos e produtos. Este mecanismo pretende
minimizar esforgos de procura de informacao por parte dos consumidores ao permitir que
estes encontrem facilmente a informagdo que pretendem, para além disso, quando
procuram por determinadas informagdes, normalmente, procuram apenas na primeira
pagina dos resultados apresentados pelos mecanismos de pesquisa, porém ha
consumidores que podem ir até a quinta pagina de resultados mas as paginas restantes ja

ndo sdo avaliadas pelos mesmos (Yalgin, 2010).

Devido ao nimero cada vez mais elevado de concorrentes, o setor imobiliario é o que
mais tem interesse na otimizagdo dos mecanismos de pesquisa, porém, como é um

processo complexo, a probabilidade de que o website ou blogue apareca nas primeiras
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posicBes dos motores de busca é muito reduzida. Com a utilizacéo de palavras-chave para
termos gerais neste setor, apenas conseguem aparecer as empresas que pagam para
conseguir estes lugares de topo. Neste setor, para alcangar vistas organicas, deve-se,
entdo, optar por palavras-chave de menor concorréncia com uma area geografica em
especifico, quando se trate de um blogue optar por nichos com apenas alguns topicos
(Nacht & Chaney, 2007) e incluir contetdos relevantes, unicos e com qualidade de modo

a transmitirem honestidade (Marques, 2016).

Os consumidores ao procurarem informacéo nos motores de pesquisa escolhem duas ou
trés palavras para o fazerem, pois encontram informacdo mais precisa as suas
necessidades do que apenas com uma palavra. Este desenvolvimento nos métodos de
pesquisa dos consumidores levou os marketeers a definirem o tdpico com algumas
palavras-chave e ndo apenas uma (Yalcin, 2010). Ao criar o conteudo das paginas, as
palavras-chave devem estar presentes com estilos diferentes, seja negrito, italico e/ou
sublinhado também para fazer referéncia a outro texto, isto puxa a atencdo dos
mecanismos de pesquisa que podem definir o texto com uma das palavras-chave
escolhidas (Sweeney, 2001). Para que a tarefa de otimizacdo seja facilitada é essencial
que as palavras-chave estejam contidas no proprio texto, no nome das imagens, na parte
superior da pagina, nos titulos das seccdes, texto dos links, gréaficos, campos de dominio,
tags de titulo, tags de meta descricdo, tags de descricdo inferior e em tags de descricao
de palavras-chave. Tratando-se da cria¢do de contetdo da pagina, esta deve incluir entre
5 a 8 palavras-chave por cada 100 palavras, ao usar demasiadas vezes as palavras-chave
no conteddo da pégina, na meta tag ou na area Hypertext Markup Language (HTML), o
software vai identificar estas palavras com spam ndo permitindo a otimizacdo da pagina
ou website (Yalgin, 2010).

1.2.1.1 Ferramentas de Analise

“the measurement, collection, analysis and reporting of Internet data for the purposes of
understanding and optimizing Web usage”, ou seja, tem como proposito perceber como
os consumidores usam o website e otimiza-lo através da coleta, medigdo, relatorio e
analise de dados da Internet (Web Analytics Association, 2008).

As comunicacdes digitais rastreaveis e 0 marketing digital trouxeram vantagens, que nao

sdo possiveis com a utilizagdo de algumas estratégias de marketing offline, a um nivel que
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é possivel quantificar com muita facilidade o impacto das estratégias de marketing digital
(Hennig-Thurau et al., 2010). A evolucédo da era digital permitiu que, através dos canais
digitais, os consumidores possam interagir cada vez mais com as empresas. Esta evolugio
criou a necessidade, por parte das empresas, de seguir essas interacbes e medir o seu
desempenho (Chaffey & Patron, 2012). Porém, para entender a dimensao do impacto das
estratégias de marketing digital € necessario uma mente critica e capacidade de analisar
os dados fornecidos (Pauwels, Aksehirli, & Lackman, 2016) através das métricas
existentes. Embora estas sejam em elevado nimero, cada uma delas serve um proposito
especifico dos objetivos do marketing digital (Kaushik, 2009) sendo crucial agrupar e
categorizar estas métricas por forma a que na hora apenas se utilizem as mais corretas e
conseguir estimular o desempenho da empresa (Chaffey & Patron, 2012). Desta maneira,
através de métricas adequadas e precisas, a empresa consegue avaliar a eficacia das suas
estratégias, ou seja, se 0s objetivos foram alcancados ou se ficaram aquém das
expectativas (Yang, Shi, & Wang, 2015).

A monitorizagdo do social media e a ferramenta de web analytics sdo duas das
ferramentas que permitem o melhoramento da medi¢do do desempenho do marketing
digital (Wilson, 2010) que por meio de fontes de dados como as anélises e a usabilidade
é possivel uma analise detalhada das informacGes obtidas. A ferramenta de web analytics
permite a andlise em detalhe do website, ou seja, € possivel analisar os segmentos
identificando quais sdo os que agregam mais valor para a empresa através dos
consumidores que estdo registados e quais repetem a visita, analisar que areas do website
tem maior influéncia para que o consumidor comece 0 processo de compra e analisar este
préprio processo, analisar as criticas dos consumidores (Chaffey & Patron, 2012), permite
também, através da analise do fluxo de cliques, seguir o préprio consumidor através do
seu comportamento no website (Wilson, 2010). Assim, com a analise detalhada destes
dados, as empresas podem avaliar os resultados das suas campanhas de marketing digital
e podem também otimizar o conteudo do website e a sua estrutura, se for caso para isso
(Phippen, Sheppard, & Furnell, 2004). Com a ferramenta de monitoriza¢do do social
media, as empresas conseguem analisar conversas digitais com relacdo a certas palavras-
chave, permite um seguimento automatizado (Pang & Lee, 2008; Sponder, 2012), a
mineracdo de dados, e através dos posts e/ou conversas podem saber o que 0s

consumidores pensam sobre o setor, a empresa, a campanha de marketing utilizada pela
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mesma, 0s produtos, as marcas e concorrentes (Blanchard, 2011; Godes & Mayzlin, 2004
Thomas & Barlow, 2011).

Quando se fala em analisar os dados pensa-se automaticamente no Google Analytics,
sendo esta a plataforma mais completa de analise de dados, pois pode fornecer relatérios
com todos os dados, incluindo dados demograficos e geograficos, acompanha as
conversdes e mede o retorno dos investimentos efetuados, analisa 0 comportamento do
consumidor ao longo das paginas e durante o processo de compra, se € um novo visitante
OuU se ja e recorrente, neste Ultimo caso € possivel acompanhar a frequéncia de ida as
paginas, qual o navegador, sistema operativo e rede utilizada para visitar as paginas,
analisa a utilizacdo de dispositivos moveis, as interacdes nas redes sociais, 0s conteldos
e muitas outras informacGes (Marques, 2016). Ou seja, da uma visdo geral de todas as
plataformas online que a empresa utiliza, incluindo as redes sociais. Porém muitos nao
analisam os dados com minuciosidade, limitam-se apenas a olhar para os nimeros para
saberem se ha muitos visitantes ou ndo e perceberem porque 0 numero reduziu ou
aumentou. Se uma empresa quer uma campanha de marketing digital de sucesso tem que
optar pela elaboracéo de relatorios de analise de dados e focar-se ndo s6 em perceber os

maus resultados, mas também em como podem ser melhorados (Chaffey & Patron, 2012).

Como referido anteriormente o social media também pode ser monitorizadas de modo a
ajudar, principalmente no setor imobiliario, a tomar as decisdes certas. Por exemplo a
analise dos resultados do Facebook tem um papel importante nesta rede, pois permite
perceber quais os melhores dias e horas para fazer publicacBes, quais os tipos de
publicacdes sdo preferidos juntos da populacdo, perceber os segmentos através do sexo,
idade, idioma, cidade, pais e permite também analisar feedbacks negativos para conseguir
melhorar a situacdo. Também no Youtube € possivel obter muita informacao Util e valiosa
sobre 0s seus canais de video. Nesta monitorizacdo pode-se obter dados sobre que videos
sdo mais visualizados e a quantidade de visualizagdes, quais alcancam um maior nimero
de subscritores, maior receita e retencdo do publico-alvo, quais tém mais comentarios e
partilhas, criar grupos e ver as informagdes desses grupos e pode-se analisar dados

demogréaficos e em que dispositivo foram visualizados os videos (Marques, 2016).

Algumas estratégias de marketing offline s&o muito dificeis ou mesmo impossiveis de
quantificar o seu impacto. Porém existem estratégias de comunicacdo offline como os
Quick Response (QR) codes que podem ser estar presentes em midia impressa e outdoors,

e como as aplicacbes de realidade aumentada que podem ser utilizados em feiras
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comerciais, que sdo possiveis de serem mensurados através de web analytics (Adobe,
2013).
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2. APRESENTACAO DA ENTIDADE ACOLHEDORA
2.1 Historia da Empresa

Area Casa, cujo logdtipo esta representado na Figura 2.1, € uma imobiliaria espanhola,
cujo codigo CNAE ¢ 6831, com sede em Barcelona, que iniciou a sua atividade em 2004,
contando atualmente com 14 anos de experiéncia no sector. Detendo ja uma prévia
experiéncia neste sector, na Holanda, e possuindo raizes espanholas, o Chief Executive
Officer (CEQ) elegeu, entéo, a cidade de Barcelona para se introduzir, uma vez que foi
em 2004 que despertou em forca a curiosidade das pessoas em visitar a cidade e, desde

entdo, que durante todo o ano se pode presenciar um boom de turismo em Barcelona.

AREA CASA

inmobiliaria - venta - alquiler

Figura 2.1 Logdtipo Area Casa
Fonte: Area Casa

Com a crescente procura e concorréncia neste sector, concretamente em Barcelona, o
CEO considerou em expandir a Area Casa abrindo um novo escritério em Barcelona.
Com uma enorme ansia de querer ir mais além e apds verificar que Madrid também

apresenta uma vasta procura neste sector, decidiu, entdo, abrir um escritério na capital.

Uma vez que cada vez mais se sente um aumento significativo de concorréncia neste
sector, apresentando cerca de 880 imobiliarias em Eixample? (Barcelona), e de modo a
evitar perdas e ganhar mais lucro, o CEO chegou a conclusao que o melhor para a empresa
passava por permanecer apenas com o maior escritério, localizado em Barcelona, pois
contém os departamentos todos, e fechou os escritorios que contavam apenas com 0S
comerciais. Para além desta decisdo, o CEO, optou também por investir em novas

tecnologias, melhorando o desempenho do sistema.

De acordo com uma pesquisa realizada pela empresa, constatou-se que 0s principais

clientes séo jovens de 25 a 40 anos, com familia ou parceiros, estrangeiros da Franca,

2 Fonte: https://www.idealista.com/pro/alquiler-locales/barcelona/eixample/agencias-inmobiliarias
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Italia, Alemanha, Marrocos, Holanda e Russia. Como a empresa tem uma ampla gama de
clientes torna-se importante que os servicos sejam feitos a medida para todos, tornando-
se, assim, fulcral deter uma equipa multilingue fruindo de idiomas como espanhol,

cataldo, portugués, inglés, francés, italiano, aleméao, entre outras.

Os principais parceiros da empresa sdo o Idealista, Inmofactory e Fotocasa. Estes sdo
portais onde se publicam imoveis captados pela empresa. E importante que a empresa
tenha tantos parceiros de diferentes paises quanto possivel.

A Area Casa conta com cerca de 50 profissionais, aproximadamente 30.000 imdveis
vendidos ou arrendados e contém uma carteira de 2.500 imdveis. Esta comprometida com
0s seus clientes e, portanto, os seus profissionais garantem cobrir todas as transacoes
imobiliérias dos clientes, assegurando eficiéncia e transparéncia, para que, deste modo,
continue a crescer neste setor tdo competitivo e onde prevalece a relagdo com o

consumidor.

2.2 Missao

Para a empresa é importante fornecer um servico de consultoria imobiliaria com avaliacdo
profissional e publicidade massiva nacional e internacional. Sem clientes nédo é possivel

a transacéo e entdo ha uma orientacdo para a qualidade do atendimento ao cliente.

2.3 Visao

Uma vez que a Area Casa tem vindo a ser bem sucedida estando presente ja em Madrid
e Barcelona, aspira, entdo, ser a melhor alternativa no setor imobiliario, com o fim de
expandir para diferentes cidades do territorio de Espanha. Atualmente estdo a ser

verificadas as hipdteses de expansdo para Valencia e Maiorca.

2.4 Valores

A empresa preza maioritariamente pelos seguintes valores:

e Transparéncia
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E importante para que tanto os clientes como os profissionais entendam de forma clara a
mensagem que a empresa pretende transmitir, os objetivos, as motivagoes e as intengdes.
Deste modo, obtém a confianca de todas as pessoas envolvidas e pode chegar igualmente

a novos clientes.
e Trabalho de equipa

Sendo uma empresa pequena em que se verifica uma forte dependéncia entre
departamentos torna-se crucial que exista espirito de entreajuda, tanto entre
departamentos como dentro de cada departamento.

e Eficiéncia e eficacia
Existindo vérios departamentos, € importante que os trabalhadores de cada um sejam
produtivos, uma vez que 0 ramo imobiliario € muito forte e com cada vez mais
concorréncia. A rapidez neste mercado é imprescindivel assim como a qualidade, desta

forma, os profissionais estéo preparados para serem eficientes e eficazes de forma a fazer

face a concorréncia.
e Etica profissional

Os trabalhadores regem-se por um conjunto de regras e normas para melhorar o
desempenho das atividades desenvolvidas e prevenir potenciais erros. Uma vez que a
procura € muita torna-se vital a pontualidade, codigo de vestimenta e responsabilidade,

de modo a mostrar seriedade no trabalho.

2.5 Objetivos Estratégicos

A estratégia da Area Casa passa por aumentar as vendas/alugueres no mercado através de

varios objetivos como:
e Melhoria da comunicagéo interna e externa

Promover um clima amigavel na empresa dialogando com os colaboradores e
promovendo o didlogo entre departamentos, desta maneira sentem-se motivados o que
pode resultar numa maior produtividade. Também funciona como ponte entre a empresa
e 0s seus (potenciais) clientes, pretendendo receber comentarios destes e também criar,
manter ou reforgar as suas relagdes, que contribui para o reconhecimento e difusdo da

marca da empresa.
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e Aumento das taxas de satisfacdo dos clientes

Com uma melhor abordagem de atendimento aos (potenciais) clientes, sendo crucial
existir empatia para com eles, colocando-se no lugar deles e ouvir as suas reclamagdes
para posteriormente propor possiveis solu¢des e melhoramentos. Com a satisfagdo dos
clientes é possivel que retornem a empresa para adquirirem 0S Seus Servicos, que
espalnem e recomendem a empresa a amigos e/ou familiares e também é possivel

conseguir a sua fidelizagéo.
e Politica de precos

Com os pre¢os mais baixos do que 0s concorrentes, para conseguir mais clientes, uma
vez que a empresa ndo esta suficientemente firme no mercado devido a uma elevada

concorréncia e também a imobiliarias de prestigio.

2.6 Organigrama

N
CEO: ALDWIN
KLINGEN
Humanos G Management Marketing Comercial
~ ~ anag f \L{\ ~
rodu Stentesde ——<— . >
Managers Marketlng Cor{]/(;l;](ijlglss de
(e agiarios) (e agiarjos) ~__

Comerciais de
arrendamentos
N S

Figura 2.2 Estrutura Organizacional Funcional

Como se pode constatar pela Figura 2.2, a empresa encontra-se dividida por 5

departamentos onde existe uma clara distribui¢do de fungdes.
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CEO - Encontra-se no topo da hierarquia, € 0 representante da empresa e é a
autoridade maxima e responsavel por todas as decisdes relativas a empresa,
também aceita sugestdes e orientacdes e todos os colaboradores devem-se reportar
diretamente a ele. N&o obstante, € 0 CEO quem define os objetivos, as estratégias
para os alcancar e avaliar 0 seu progresso. Supervisiona, orienta e avalia as
atividades realizadas pelos colaboradores, de modo a irem de encontro aos seus

objetivos.

A segunda linha hierdrquica é composta pelas pessoas responsaveis de cada

departamento.

Recursos Humanos - é responsavel pelo processo de recrutamento, formacao dos
trabalhadores dos varios departamentos e é responsavel também pela elaboracéo
do codigo de conduta, que é entregue aos trabalhadores logo no inicio das suas
fungdes. Contribui para a melhoria da comunicagéo interna, de modo a existir um
espaco de trabalho amigavel sem conflitos e oferece beneficios relativos a
produtividade a cada departamento. Controla os horéarios de entrada, de saida e
possiveis faltas por parte dos colaboradores, sendo responsavel por aplicar
possiveis san¢des conforme descrito nas regras da empresa.

Administracdo - é responsavel gestionar todos os documentos da empresa e por
oferecer aos clientes a administracdo das propriedades, ou seja, controla os custos,
gestiona a cobranca de arrendamento e manutencéo, serve de intermediario entre
o cliente e o proprietario durante o periodo de contrato do arrendamento.
Product Management - incumbido de fazer a gestdo de sistema operacional
interno e banco de dados, ou seja, dos imoveis, desenvolver uma estratégia de
produto no mercado, definir pardmetros de selecdo de produto, entrar em contato
com proprietarios e empresas de propriedade propondo trabalhar com o imovel
sem nenhum custo e negociar os precos dos imdveis e realizar avaliagoes.
Marketing - tem como responsabilidade a promocéo e comunicacdo do produto
conseguido pelo departamento de Product Management e respetiva publicidade
digital em diversos portais. O departamento é constituido pela diretora de
marketing sendo a responsavel por toda as estratégias de marketing aplicadas e

por estagiarios que sdo os responsaveis pelo tratamento do produto.
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Este departamento rege-se por uma base de dados sendo esta um documento
online em Excel®, em que todos os membros do departamento tém acesso, e
atualizada pela diretora de marketing. A base de dados divide-se nas duas zonas,
Barcelona e Madrid, e em varias atividades onde posteriormente se discrimina as
tarefas a realizar durante o dia e quem as fez. Havendo duas zonas, a Diretora
dividiu a equipa e metade dos estagiarios realizavam as tarefas relativas a
Barcelona e a outra metade as tarefas relativas a Madrid.

As tarefas a realizar dizem respeito, somente, ao nivel do produto e, como tal, a
base de dados alimenta-se das informacGes enviadas pelo departamento de
Product Management. Assim sendo, existem 6 tipos de atividades relacionadas
com o produto, sendo estas, baixas dos produtos, alteracdes diversas, novos
imoveis para publicar, melhoramentos ao nivel da foto e respetivo video, subidas
e republicacdes.

As baixas dos produtos, que sdo da responsabilidade da Diretora de Marketing,
ou seja, podem referir-se a imdveis que receberam queixas, por parte dos donos,
por ja ndo estarem disponiveis e ainda constarem nos varios portais publicitarios
ou referentes a imoveis cujos donos ja ndo pretendem trabalhar com a empresa,
assim a Diretora comunica com o departamento de Product Management de modo
a perceber a veracidades da informacéo, e ,se assim for, da-se de baixa dos portais
e/ou do sistema interno.

As alteracdes diversas, qualquer membro do departamento pode realizar, porém
convém que seja notado com rapidez, e podem ser de natureza estratégica por
parte da empresa, erros por parte do departamento de Marketing ou do
departamento de Product Management, ou porque o dono do imovel pretende
alterar alguma caracteristica. Assim, estas alteracdes podem ser ao nivel do preco,
da descricdo do imovel ou das caracteristicas do mesmo.

As restantes 4 atividades serdo explicadas detalhadamente de seguida, uma vez
que fazem parte do dia-a-dia dos estagiarios.

Ndo obstante, no departamento de Marketing também fazem parte outras
atividades referentes a Marketing Digital, em que cada estagiario era responsavel
por um determinado projeto que Ihe era estabelecido ou, o estagiario, podia chegar

3 A versdo do software é de 2017
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a frente com um possivel projeto dentro do ambito do Marketing Digital. Nestes
projetos estdo envolvidos o desenvolvimento do blogue e respetivo SEO,
contelido para as diversas redes sociais da empresa como o Instagram, Facebook,
LinkedIn, Youtube e Twitter, elaborar um relatorio sobre o0 SEO da empresa e
possiveis melhorias sobre o mesmo. Foi pedido para aperfeicoar o website da
empresa, porém esta a cargo do informético contratado pela empresa, sendo que
ndo nos foi possivel este projeto.
No geral, pode-se verificar que o departamento de Marketing se foca
maioritariamente na publicidade dos imdveis e ndo tanto na publicidade da
empresa, pois a sua presenca digital é fraca e muito pouco ativa.

e Comercial — sdo responsaveis pela gestdo dos clientes, das vendas e
arrendamentos de imoveis e, também, por oferecer um servico de exceléncia.
Neste departamento ha comerciais de imdveis para venda e outros comerciais para

imoveis de arrendamento.

2.7 Unidades de Negocio

Neste momento a Area Casa apresenta mais uma unidade de negdcio, sendo esta a Area
Room, localizada no mesmo escritorio da Area Casa. Criada em abril de 2019, com o
intuito de fazer face a concorréncia, pois a maioria das imobiliarias focam na
venda/arrendamento de imdveis inteiros. Como é sabido, Barcelona é uma cidade que
acolhe um numero cada vez maior de estudantes, tanto nacionais como de ERASMUS,
entdo, o CEO, considerou vidvel a formacdo desta unidade de negdcio direcionada ao
arrendamento de quartos. Desta maneira, € possivel que a empresa se venha a destacar da
concorréncia exatamente por esta nova unidade de negdcio. Esta unidade de negdcio
como se encontra na fase inicial conta com uma equipa de apenas 3 pessoas, uma pessoa
como comercial, outra representando o departamento de Marketing e outra pessoa como

Product Manager.
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2.8 Servigos

A Area Casa contempla um vasto nimero de servicos de modo a proporcionar maior
conforto e qualidade ao cliente, uma vez que o importante é a satisfacdo do cliente. Estes

servigos englobam:

e Gestdo de venda e arrendamentos, como o historico de pagamentos e conduzir o
processo de compra/arrendamento;

e Manutencao dos imoveis e reparacdo de eventuais danos ocorridos ao nivel de
eletrodomésticos, de carpintaria e de construcéo;

e Gestdo dos imoveis, servindo de ponte entre o cliente e o proprietario. Ou seja, ao
nivel da disponibilidade do imével;

e Gestdo de entradas/saidas, compreendendo o inventério inicial e final, de modo a
perceber eventuais danos ou faltas para reduzir, ou ndo, a fianca, mudancas de
domiciliacdo, verificar se as despesas estdo pagas e a limpeza do imovel,

e Seguro, opcional, até 6 ou 12 meses que cobre custos de danos e despejos.

2.9 Diagrama de Atividades

1. Captagdo de 2. Comercializagdo 3. Formalizagdo da
Imdveis/quartos de Propriedades operagao

Figura 2.3 Diagrama de atividades

O diagrama de atividades apresentado na Figura 2.3 e, como é possivel observar,

representa um processo de atividades em que:

1. No primeiro momento é essencial a procura de imdveis/quartos, uma vez que sem

0 produto ndo ha negdcio. Assim, o departamento de Product Management é
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responsavel por localizar imoveis/quartos disponiveis de particulares presentes
em diversos portais, ndo adotando a abordagem de “porta fria”, sendo a tinica na
cidade, e propor ao proprietéario trabalhar com ele sem nenhum custo. Obtendo
uma resposta positiva 0s product managers realizam uma avaliacdo do preco,
tendo em conta fatores como a zona, o estado do imdvel/quarto, vistas, entre
outros, de maneira a ir de encontro ao preco de mercado e, entdo, negociar com o
proprietario caso o preco estipulado pelo mesmo ndo v& de encontro ao preco de
mercado. Com a autorizacdo plena do proprietario e se o imdvel for para venda, o
departamento também € responsavel por fazer chegar a nota de encargo, isto &,
um contrato onde se especifica 0s servicos oferecidos pela empresa e 0s
honorarios.

Na segunda parte do processo, o departamento de Product Management déa alta
do imdvel/quarto no sistema interno da empresa, sendo neste momento fica
efetivamente disponivel, e envia toda a informacdo necesséaria para o
departamento de Marketing prosseguir com a respetiva publicidade digital nos
diversos portais, sendo os maiores Idealista e Fotocasa, e no website da empresa.
Para a publicidade, o departamento € responsavel pela edicéo de fotos e respetivos
videos e quando os imdveis sdo considerados de luxo contratam um profissional
para realizar um tour virtual. Publicado o imdvel/quarto chegam as chamadas e
mensagens de potenciais clientes ao departamento de Marketing, visto que é o
departamento responsavel pelas estratégias do produto. Posteriormente o
departamento de Marketing faz chegar ao departamento Comercial estas
chamadas e mensagens para que este Gltimo departamento elabore uma filtragem
de potenciais clientes. Esta filtragem serve para evitar pessoas que ndo estao
realmente interessadas, assim, depois de encontrado os potenciais clientes, 0s
comerciais explicam o procedimento de arrendamento/compra e marcam as
visitas. Se ao potencial cliente ndo lhe agradar o imovel/quarto, entéo, é tarefa do
comercial fazer uma pesquisa dos imoveis e quartos em carteira disponiveis de
modo a ir de encontro as preferéncias do potencial cliente, caso Ihe agrade, 0 passo
seguinte é a realizacdo da reserva, onde o cliente deixa um montante como sinal.
A terceira etapa do processo pretende-se com a aceitacdo ou ndo, por parte do
proprietario, do perfil do potencial cliente. Na hipotese de aceitagdo, realiza-se o
contrato de arrendamento/compra onde consta o valor aceite por ambas as partes

e a respetiva assinatura. O departamento Administrativo é responsavel pela
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escritura de propriedade, caso seja compra/venda e tem o papel de intermediario

durante o periodo de contrato do arrendamento.

2.10 Localizacdo

Conforme referido anteriormente, a Area Casa apresentava 3 escritorios, localizados em

Barcelona e Madrid. Em calle de Sepulveda (Barcelona) (Figura 2.4) encontra-se o

escritorio principal que alberga todos os departamentos e sendo este 0 Unico existente

neste momento. Os restantes escritdrios, em Barcelona (Figura 2.5) e Madrid (Figura 2.6),

continham apenas comerciais e acabaram por fechar.

Contactos:

e Telefone: (+34) 932 070 270
e Email: admin20@areacasa.es
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3. ATIVIDADES REALIZADAS

O presente estagio curricular realizou-se num dos escritdrios presentes em Barcelona,

mais concretamente em calle de Sepulveda, onde se encontram todos os departamentos.

Cada um dos estagiarios que compuseram a equipa de marketing tiveram a oportunidade
de desenvolver um projeto especifico, cujo conteudo foi discutido com a diretora do
departamento. Nestes varios projetos estavam incluidos a otimizacdo do Instagram e do
Facebook no setor imobiliério, otimizacdo do canal no Youtube, estratégia de branding
para melhorar a visibilidade da marca, criagdo de um blog na internet em nome da
empresa, newsletters através de campanhas de email marketing, entre outros projetos.
Para 0s 6 meses de estagio, o projeto que me foi proposto foi o desenvolvimento do blogue
da empresa, redagdo dos artigos e o respetivo SEO, para além do projeto foi-me atribuido
varias outras atividades, porém, para o projeto apenas foi estipulado um dia especifico da
semana, apesar de se também poder fazer em outros dias, dependendo da quantidade de
publicacbes a fazer. N&o obstante, a diretora de marketing deu liberdade para

experimentar um pouco de todos 0s projetos propostos.

As atividades realizadas estdo discriminadas na Tabela 3.1 e o cronograma geral na
Tabela 3.2.

Tabela 3.1 Atividades realizadas no estagio
Areas Tarefas

Copywriting e Denhar a estrutura do website do blogue
no Wordpress;
e Personalizar o layout;
Adicionar separadores e funcionalidades
no website;

e Pesquisa de temas;
e Leitura de artigos relevantes ao tema;
e Redacéo de artigos para o blogue;
e Analise estatistica;
SEO e  Fazer listas de palavras-chave;
e Fazer link building;
e Otimizar os artigos redigidos para o
blogue;
Social Media e PublicacOes no Facebook e Instagram;
e Anélise estatistica;
e Responder a mensagens e comentarios;
Outras e Publicagdes online;

e Republicagtes;
e Publicidade especial;
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e Mass mailings;

e Publicidade offline;

e Key Performance Indicator (KPI)
Reports.

Tabela 3.2 Cronograma Geral

Segunda-feira | Terca-feira Quarta-feira Quinta-feira Sexta-feira
Blogue e SEO v
Social Media v
(pontual)
Outras v v v v v

3.1 Copywriting

Para o inicio do projeto era necessario elaborar um pequeno relatério onde abordava
algumas questdes como os objetivos do projeto, estratégias a utilizar, o resultado
esperado, possiveis impactos tanto para a empresa como para 0s (potenciais) clientes e
propor um desenho da estrutura para o website do blogue. Depois de elaborado o relatério
segui com a apresentacdo do mesmo a Diretora de Marketing, de modo a obter a sua

aprovacao e assim avangar com o projeto.

Apos a aprovacdo do relatério comecei com o desenvolvimento do website do blogue,
que ja tinha um dominio sendo este areacasainmobiliaria.wordpress.com, apenas ndo
continha artigos e layout. A empresa optou pelo Wordpress, 0 que seria altamente
benéfico, todavia optaram pela verséo gratuita uma vez que o CEO ndo pretendia investir
no marketing. Uma vez que era a versao gratuita ndo me foi possivel implementar as
estratégias presentes no relatorio, no sentido de tornar o blogue visualmente apelativo e
dindmico, e impedindo também de obter plugins relativos ao SEO, sendo apenas possivel

optar pelo gratuito e basico.

As quintas-feiras do meu primeiro més de estagio incidiram apenas no relatorio sobre o
projeto e no desenvolvimento do website do blogue, e para tal as aulas de Marketing

Digital do mestrado foram imprescindiveis pois ja possuia uma no¢éo de como construir
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um website. Entdo comecei por escolher o template, optando por um visualmente atrativo,
representado na Figura 3.1, dentro das possibilidades gratis que eram mostradas e
posteriormente passei a sua personalizacdo, ou seja, acrescentei separadores ao website
do blogue como “Sobre Nosostros” que ¢ subdividido em “Servicios” ¢ “Oficinas”, mas
que ndo contém informacdo uma vez que a diretora do departamento pretendia que
passasse rapidamente a redacdo de artigos, e o segundo separador ¢ “Contacto”, Figura
3.2, onde os visitantes podem entrar em contacto com a empresa deixando a sua
mensagem. Para além dos separadores, também coloquei os icons das redes sociais no
final da pagina web, mais concretamente do Facebook, Instagram e Twitter, constados na

Figura 3.3.

Tendo apenas 4h por semana para 0 projeto, e nunca ter experienciado este tema, este
tempo tornou-se insuficiente para conseguir preparar um tema completamente estruturado
e com o SEO, sendo que em dias de menos trabalho conseguia preparar o tema num dia.
Optei, assim, por fazer uma gestdo do tempo através da organizacdo de estratégias

relevantes:

1. Escolha do tema, a Diretora apresentou-me uma lista com varios temas podendo
também pesquisar por outros temas que podiam ser importantes no ponto de vista
do (potencial) cliente. Como para a empresa o cliente é 0 mais importante, o0s
temas deviam ir de encontro ao seu interesse, podendo ser sobre o mercado
imobiliario, decoracdo, festividades das cidades onde a Area Casa esta envolvida
e dicas de lazer nas mesmas, na Figura 3.1 estdo presentes os temas por mim
escolhidos.

2. Escolha de palavras-chave, servindo estas para o SEO optei por fazer uma lista
com varias palavras-chave para depois fazer uma pesquisa cuidadosa sobre as
mesmas. O processo de pesquisa passava pelo Google, ou seja, depois de pensar
nas possiveis palavras-chave era importante ver a quantidade de resultados que
aparecia com cada uma delas e contrabalancar com as pesquisas relacionadas que
aparecem no final da pagina, pois estas pesquisas relacionadas, acabam por servir
de sugestdes para palavras-chave.

3. Pesquisa sobre o tema escolhido, procedia a leitura atenta de artigos relacionado
de forma a ajudar a realizar uma anélise de contetdos, para elaborar um texto e
implementar estratégias de SEO no corpo do texto como palavras-chave no titulo

principal, num titulo secundario e num subtitulo. Para além dos titulos também
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introduzi na introduc&o, no meio do corpo do texto e na conclusdo. A medida que
ia criando mais artigos no blogue tentava fazer ligagdo com algum dos artigos ja
criados atraves de linkbuildings e também incorporava hiperligacGes de paginas
com estatisticas, pois é uma otima ferramenta para o SEO de um blogue.

4. Escolha de imagens, através do Google escolhia imagens que se relacionassem
com o tema, guardava e mudava o nome para o titulo do artigo, uma vez que

contém uma palavra-chave servindo de SEO.

Um excerto do resultado final do artigo € mostrado na Figura 3.4. Para também entender
um pouco os visitantes do blogue, mais concretamente as suas preferéncias em relagédo
aos temas dos artigos redigidos, procedia a analise estatistica fornecida pelo Wordpress
de forma a elaborar um relatério com os resultados obtidos, a respetiva interpretacéo e
propor melhorias, para posteriormente apresentar a diretora de marketing e em conjunto
elaborar estratégias. Nas semanas em que havia poucos imoveis a publicitar conseguia
focar-me nos artigos, na pesquisa de estratégias para estes e ainda conseguia ajudar 0s

meus colegas com 0s seus projetos.

De notar que a estratégia para 0 meu projeto passava por publicar um artigo por semana,
porém, nos dias em que havia muitas publicacdes de imdveis e durante o tempo em que
se republicava todos os imoveis, 0 tempo tornava-se escasso para a redacao e respetiva

estratégia de marketing, tornava-se impossivel publicar semanalmente.

5.—_5’6—:\; iCudles son

;Cudles son +{COMO

los barrios OPTIMIZAR las
mas baratos ESPACIO EN perspectivas
y mds caros PISOS en 2019 para
en Madrid? PEQUENOS? [ el mercado

¢Como
decorar el
piso con el 1 \
estilo e
clasico?

Decoracion
de Navidad
2018 con
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Nérdico

(COMPRAR
0 ALQUILAR
UNA CASA?

Figura 3.1 Artigos elaborados para o blogue
Fonte: Blogue Area Casa
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SOBRE NOSOTROS ~  CONTACTO

Contacto

Figura 3.2 Separador de contacto do Blogue
Fonte: Blogue Area Casa

Figura 3.3 icons presentes na pagina do Blogue
Fonte: Blogue Area Casa
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Figura 3.4 Excerto de um artigo do Blog
Fonte: Blogue Area Casa
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3.2 Social Media

A estratégia para o social media passava por cada pessoa responsavel por uma rede social
preparasse varias publicacfes, quando fosse o seu dia de trabalhar no projeto, para

posteriormente irem publicando durante a semana.

O social media ndo fazia parte do meu projeto, mas ao observar que nos Ultimos meses
do estagio havia semanas seguidas sem publicacdes novas, tanto no Facebook como no
Instagram, porque as pessoas responsaveis pelo Facebook e Instagram ndo mostravam
interesse, e para abranger mais atividades realizadas e aprender mais foi-me autorizado a
dar ideias de publica¢des para ajudar as pessoas responsaveis e por vezes tinha iniciativa

prépria e trabalhava em alguns contetdos para publicar no Facebook e no Instagram.

A empresa ndo possui um programa de gestdo das redes sociais, apesar de existirem
versOes gratuitas, nem uma planificacdo de temas a publicar, o que dificultava em termos
de produtividade, pois, no meu caso, como ndo estava muito por dentro das publica¢des
nestas redes perdia tempo a ver quais 0s contetdos ja publicados para ndo voltar a repetir
0 tema e pensar em possiveis temas que possam ser atrativos para as pessoas, uma vez
gue a minha estratégia, tanto para as redes sociais como para o blogue passava por haver
uma pequena variedade de temas. Na Figura 3.5 é possivel ver o aspeto visual do
Facebook da empresa e, nas Figuras 3.6 e 3.7, pode-se observar alguns dos contetdos
publicados nestas redes sociais. Nao obstante, também perdia algum tempo a verificar
como eram redigidos os conteudos das publicacdes para que a comunicacao fosse 0 mais
parecido possivel, mas por outro lado ganhava competéncias, pois aprendia a redigir
conteddos.

Nesta continuidade, tinha ainda de analisar as estatisticas das publicacdes anteriores,
fornecido pelo préprio Facebook e Instagram, de modo a perceber quais 0s temas mais
apelativos para as pessoas e qual o melhor dia e hora para publicar de modo a conseguir
alcancar 0 maior nimero de possivel de pessoas.
Entdo, para conter contetidos visualmente apelativos fiz uso do Photoshop* para construir
imagens diferentes, mas também para construir pequenos gifs animados, visto que 0s

visitantes sentem-se atraidos por este tipo de contetdos, através da ferramenta timeline

4 Sotfware com versdo CC2014
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disponibilizada nestre programa, o que se tornou um enorme desafio para mim que nunca

tinha utilizado estas funcionalidades do programa e aprendi a usar sozinha.

Para além da publicacdo de contetdo, por vezes também respondia a mensagens e
comentarios deixados nestas plataformas pelos clientes de modo a interagir com eles,
porém é uma tarefa de enorme responsabilidade pois estava a representar a empresa. Para
responder aos comentérios, hd um documento, no departamento, que serve de guide line
de respostas as perguntas ou comentarios negativos mais frequentes. Quando o
comentario envolvia uma resposta que ndo estava presente nesse documento era
importante conseguir dar a volta a questdo de modo a nao deixar o cliente sem resposta,

muitas vezes pedindo ao cliente para clarificar melhor a questao.

De notar que muitas das ultimas publicacdes do Facebook s&o relativos aos artigos do
blogue, uma vez que a partir do website do blogue se podia publicar automaticamente no

Facebook.

Area Casa
inmobdiana
Bienvenidos

Pagies imscial

M romoien o Mesbten 4 Q@ v Comuneste

ST Puatcactes

Figura 3.5 Pagina do Facebook da Area Casa
Fonte: Facebook Area Casa
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Area Casa inmobiliaria Bienvenidos Area Casa inmobiliaria Bienvenidos
4 e janeiro - Q 21 de fan e
El dia 6 de enero celebramos el dia de Reyes y solo quedan unas horas Si esta buscan gar para vivir, Area Casa tiene muchas
soluciones par #Areacasa 4

para recibir la visita de Melchor, Gaspar y Baltasar. Las cabalgatas ya estan
preparadas, los caramelos fistos y sus majestades ataviados con sus Ver Tradugo
mejores galas para desfilar por las calles de los distintos municipios del
pais. Los reyes vienen este afio cargados de regalos e ilusién para nifios y
mayores. En Area Casa les deseamos un Feliz dia de Reyes!

Ver Traducdo

oin ol S

{FELIZ DIA DE REYES!

Area Casa inmobiliaria Bienvenidos © Enviar Mensagem

Figura 3.6 Exemplos de publica¢des no Facebook da Area Casa
Fonte: Facebook Area Casa
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Ver Tradugio

areacasa es/
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Figura 3.7 Exemplos de
publica¢Bes no Instagram da Area
Casa

Fonte: Instagram Area Casa

3.3 Publicidade Online

Desde o primeiro dia até acabar o estagio, a tarefa primordial passava por preparar as

publicagdes e posteriormente realizar a sua publicidade nos diferentes portais, sendo o
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mais importante o Idealista, tendo sempre em mente a estratégia de marketing da empresa.
Esta tarefa envolve diversas etapas, que estavam bem explicadas e detalhadas no manual
do departamento. Desta maneira as etapas definidas séo as seguintes:

1. Criacdo de uma pasta no computador, cujo nome era a referéncia do imével, com
as fotos originais do imdvel enviadas pelo departamento de product management,
por vezes estas fotos eram fornecidas pelos proprietarios que enviavam as fotos e
outras vezes o proprietario dava permissao para utilizar as fotos da sua prépria
publicacédo online e, neste caso, o departamento de Product Management enviava
o link da publicacéo para, assim, utilizar estas fotos do imovel.

2. Ediclo das fotos do imovel através das ferramentas do Photoshop, onde sdo
realizados varios retoques as fotos. Para esta edicdo, abria-se dois separadores no
programa, um para fotos verticais e outro para fotos horizontais, onde ja estava
definido o tamanho que as fotos deveriam ter de modo a todas terem 0 mesmo
tamanho e para dar a sensacdo de amplitude. Apos colocar a foto no tamanho
certo, procedia-se a eliminacdo de pessoas e/ou do log6tipo do portal (caso as
fotos sejam retiradas do link enviado) através da ferramenta de carimbo, também
se adicionava algum brilho, contraste e saturacdo de modo a que fique apelativo
aos olhos dos potenciais clientes. Por fim metia-se a marca de agua da empresa,
que também ja estava definida no programa e tinha duas cores, branco
transparente e cinzento transparente. No caso de as fotos serem claras adicionava-
se a marca de agua cinzenta transparente e caso contrario adicionava-se a outra
marca de agua. As fotos relativas a fachada dos imoéveis ndo eram alvo de edigéo
uma vez que ndo eram utilizadas para publicitar o imével.

3. Guardar as fotos editadas numa pasta dentro da pasta das fotos originais e mudar
0 nome das fotos para 0 nome que a empresa tinha estipulado. Também era
necessario mudar as propriedades das fotos como o titulo, o copyright e as
etiquetas.

4. Edicdo de video através do programa Movie Maker, sendo composto pelas fotos
do imovel apos a respetiva edicdo, uma musica escolhida pela empresa e com uma
duracdo de tempo também estipulada. A primeira foto do video é sempre o
logotipo da empresa, seguido de fotos do terrago/varanda/piscina, do saldo, dos

quartos, da cozinha, dos quartos de banho e a ultima foto seria o slogan da
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empresa. No caso de haver fotos da fachada do imovel, estas ndo eram utilizadas
no video, nem as fotos do bairro.

Guardar o video na mesma pasta das fotos editadas, meter o mesmo nome e
também mudar as propriedades do video.

Publicitar o imovel nos diversos portais com 0s quais a empresa tem acordos.
Como referido anteriormente a empresa possui um sistema interno de gestao de
iméveis chamado HabitatSoft (Figura 3.8), ou seja s6 os que trabalham na
empresa tém acesso, que serve também para mostar os imoveis aos clientes caso
estes fossem a empresa, aqui tinhamos de carregar as fotos editadas, o respetivo
video e também algumas fotos do bairro, com a seguinte ordem:
terrago/varanda/piscina, se tiver e que seja apelativo, pois a primeira foto que
aparece no anuncio tem que chamar a atencao ao potencial cliente, depois o saléo,
quartos, cozinha, quartos de banhos, plano do bairro, vistas da rua, vistas do bairro
e o0 video com as fotos do imovel. Este sistema também possui um separador
referente a publicidade, onde se encontra varias plataformas de publicidade e ao
carregar em cada uma delas, era criada uma publicidade automatica referente ao
imovel em causa, diretamente em cada uma destas plataformas. No caso da
empresa, o sistema ndo fazia ligagcdo automatica com o Idealista pelo que tinhamos
de fazer a publicidade nesta plataforma manualmente. Para aqui fazer a
publicidade do imovel era essencial seguir as caracteristicas que estavam
presentes no sistema interno e a mesma ordem de fotos. Um exemplo de
publicidade no Idealista é possivel observar-se na Figura 3.9 e por vezes nesta
plataforma sdo inseridos tours virtuais dos imoveis, ndo é sempre porque € um
servico que envolve dispender mais dinheiro e como o CEO pretende gastar o

menos possivel apenas pede este servico poucas vezes.
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Figura 3.8 Sistema de gestdo imobiliaria
Fonte: HabitatSoft
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Figura 3.9 Exemplo de uma publicidade online no Idealista
Fonte: Idealista

3.4 Republicactes

As republicacbes servem de estratégia de marketing para os imdveis que estdo a

demasiado tempo disponiveis. Estes imoveis sao proporcionados pelos comerciais apds a
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reunido de imdveis que se realiza semanalmente e todos os dias se republicavam 8

imoveis pertencentes a Barcelona e 5 a Madrid.

Esta estratégia permite melhorar o posicionamento do imovel, visto que se volta a criar
uma nova publicidade no portal e se elimina a publicidade anterior. Desta maneira o portal
considera que € um novo imdvel que se esta a publicitar e é algo que valorizam para o
seu proprio posicionamento. N&o obstante, a estratégia ndo passa apenas por voltar a

publicar, é necessario um conjunto de tarefas como:

o verificar se existem erros nas caracteristicas, na descricao, na referéncia, na ordem
das fotos e se contém fotos do bairro;

e no mapa da localizacdo do imdvel coloca-se ocultar direcéo;

o verificar a qualidade das fotos, pois se ndo estiverem bem editadas temos de editar
de novo, por forma a ficar apelativa mas também que se consiga ver os detalhes

do imével. Neste caso é essencial fazer um novo video com as novas fotos;

E importante realizar estas alteracbes pois podem ser o fator pelo qual os potenciais

clientes ndo arrendam/compram o imével.

Outra tarefa a realizar, mas que ndo influencia o potencial cliente, é acrescentar um
namero na referéncia do imével, normalmente este fica no primeiro lugar da referéncia.
Quando se trata de imoOveis em Barcelona, estes tém referéncia com 5 ndmeros, e em

Madrid tém 4 nimeros, ao republicar-se passa a 6 e 5 nimeros respetivamente.

No entanto em fevereiro para reduzir custos, 0 CEO decidiu suspender a sua assinatura
da Subida 24h do Idealista e entdo optou que comecgassemos a republicar todos os dias
todos os imdveis em carteira, aproximadamente 1500 imdveis, manualmente no Idealista.
Esta nova operacao reduziu o custo médio de publicacdo em 60% no primeiro més, um
indice calculado dividindo o custo total da assinatura nas diferentes paginas de
arrendamento pelo nimero de imoveis publicados, a quantidade de pedidos de visitas e
encerramentos de contratos. Apesar de com a suspensdo deste servico a empresa ter
conseguido poupar dinheiro, verificou-se que ndo foi a melhor escolha pois quando
republicavamos o ultimo imovel do dia, o primeiro imével republicado j& estava no fim

da lista dos imoveis no Idealista, pelo facto de serem muitos imoveis.
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3.5 Publicidade Especial

S6 uma pessoa do departamento era responsavel por este tipo de publicidade, sendo que
a diretora me nomeou para realizar esta tarefa. Esta publicidade é para imoveis que
apresentam as caracteristicas mais procuradas pelos clientes, mas que por algum motivo
ainda estdo disponiveis, estes imoOveis também sdo proporcionados pelos comerciais,

depois da reunido semanal.

Servindo também de estratégia de marketing, esta publicidade consiste em posicionar no
topo da lista, ou seja, em primeiro lugar, no ldealista, durante 24 horas, iméveis
pertencentes aos melhores bairros de Madrid e de Barcelona e cujos pregos ndo podem
ser superiores a 1.500€, dando assim mais visibilidade aos imdveis nestas situacoes.
Apenas o portal Idealista permite fazer este tipo de publicidade, proporcionando um
determinado pack de publicidade especial chamado “Subida 24H”. No anuncio ¢
apresentado um botéo especifico para ela em que apenas é necessario um clique e, entéo,
a cada hora podia posicionar nos primeiros lugares 3 imoveis de Madrid e 3 imdveis de

Barcelona, dando um total de 48 imoveis subidos ao dia.

Este nimero acontece caso tenha sido atingido o nimero minimo, estipulado pelo CEO,
de emails recebidos (explicado no tépico seguinte) no dia. Caso em determinado dia, por
algum motivo, se verificasse que existia mais pessoas interessadas nos imdveis de
Madrid, ou que numa das cidades ndo se tinha alcangado 0 nimero minimo de emails
recebidos, entdo, nesse dia, a cada hora, posicionavamos 6 em Barcelona, também

servindo em caso contrario.

Porém este servico é dispendioso, principalmente nas cidades de Madrid e Barcelona, e
num momento em que a empresa passou por algumas dificuldades financeiras, pois a
procura por imdveis ndo é constante durante todo o ano e existem muitas empresas
concorrentes, o CEO suspendeu este servigco para controlar os gastos. Vendo que 0s
resultados ndo eram os melhores e ndo contribuiam para melhorias financeiras optou por
voltar a ativar este servico, 0 que permitiu, a nos estagiarios, focar nos nossos projetos e

nas atividades restantes.
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3.6 Mass Mailings

Os mass mailings sdo os emails com as mensagens e chamadas ndo atendidas por parte
de potenciais clientes, que estdo interessados nos imoveis que a empresa tem em carteira,
e que chegam ao email do departamento de Marketing. Estes emails chegam ao
departamento de Marketing posto que é a diretora deste departamento que ajuda a propor
solucdes e estratégias para quando o numero de emails recebidos durante o dia forem
reduzidos. Ou seja, se ndo recebermos muitos emails significa que ndo ha muitos
interessados nos imoAveis da empresa e como tal as estratégias sao postas em prética, por
nos estagiarios, e consistem em republicar mais imoéveis do que os 8 em Barcelona e 0s 5
em Madrid, e posicionar mais imdveis em primeiro lugar no ldealista através do pack
“Subida 24h”.

Assim, a diretora do departamento também me incumbiu de tratar destes emails
recebidos, uma vez que a maioria das mensagens eram em espanhol e era das poucas
pessoas do departamento que entende o idioma. No caso das chamadas nédo atendidas,

estas sdo reencaminhadas para todos os comerciais de forma equitativa.
Ao enviar estes emails ha varios aspetos a ter em considera¢do como:

e Idioma, pois, como referido anteriormente, a empresa dispGe de uma equipa
multilingue e entdo essas mensagens sdo enviadas para 0s comerciais que também
saibam o idioma, sempre de forma equitativa.

e Cidade, ja que a empresa opera tanto em Madrid como em Barcelona, entdo as
mensagens para imoveis em Madrid seriam enviadas para 0s comerciais de
Madrid e para os imdveis em Barcelona seriam enviadas para 0s comerciais de
Barcelona, uma vez que, logicamente, os comerciais de Barcelona ndo se
deslocam a Madrid para mostrar imdveis e vice-versa;

e Tipo de Imovel, ou seja, os imoveis de habitacdo para arrendamento sdo enviados
para 0s comerciais responsaveis por este tipo de imoveis. Os imdveis relativos a
habitacdo para venda e relativos a negécios (para arrendamento ou venda) sdo
enviados para os comerciais de venda. No caso de Madrid ndo h& distingdo de

comerciais, podendo enviar para qualquer comercial de forma equitativa.

Estes emails sdo enviados de forma equitativa para que ndo haja favorecimentos de uns

comerciais em detrimento de outros.
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3.7 Publicidade offline

Tendo disponivel um vasto conjunto de programas de design aproveitei para aprender

mais sobre estes programas e ao mesmo tempo mostrar a minha criatividade a empresa.

Sabendo que os folhetos utilizados pela empresa ndo eram atualizados a alguns meses
propus elaborar um novo design de folhetos (Figura 3.10) através das ferramentas do
InDesign®. Para tal, por vezes fazia uma pesquisa sobre varios designs de folhetos, de
modo, a ter algumas ideias e fazer combinacdes, e outras vezes apenas ia experimentando
as ferramentas do programa. Construi, assim, varios designs de folhetos de publicidade
aos imoveis da empresa e de folhetos com informagdes sobre vagas na empresa, para

posterior escolha e aprovacédo da Diretora do departamento e do CEO.

Estes folhetos apenas ficam na entrada e na lateral da empresa, cada tipo de folheto tem
0 seu lugar de destaque, sendo que os folhetos referentes aos imoéveis ficam na entrada da
empresa e na esquina e os folhetos respetivos a trabalhar na empresa ficam na lateral. Isto
porque passam mais pessoas na lateral da empresa e entdo ha maior probabilidade de
retirarem os folhetos. Este facto acabava por ser comprovado ao final do dia quando
retiravamos os folhetos para proceder a contagem, e davamos conta que quase ja ndo

haviam folhetos na parte lateral.
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Figura 3.10 Exemplos de folhetos elaborados
Fonte: Area Casa

5> Software com vers3o CC2014

63



Relatdrio de Estagio: Marketing Digital no Sector Imobiliario

Para além dos folhetos, também, em cada época festiva do ano, foi-nos proposto fazer
varios designs de cartbes de contacto, utilizando para tal o Photoshop, para
posteriormente oferecer aos clientes e que serviam também para publicitar nas redes
sociais. Para estes cartbes (Figura 3.11) o CEO foi explicito nas suas ideias e ndo dava
muita margem de manobra, porque para ele os cartdes apenas podiam conter cores como
branco e azul (cores do log6tipo da empresa) e um tipo de letra muito simples,
determinado por ele. Uma vez que imp0s estas restricGes tinhamos de ser muito criativos
para, mesmo assim, conseguir captar a atencdo do (potencial) cliente, o que se veio a
revelar uma atividade desafiante e a0 mesmo tempo desgastante uma vez que o CEO nao

aprovava a maioria das ideias.

AREA CASA

inmobiliaria.- venta - alquiler

iFELIZ DIA DE REYES!

Figura 3.11 Exemplo de um cartdo festivo
Fonte: Area Casa

3.8 KPI Report

Este tipo de relatotio serve de andlise ao desempenho de cada estagiario e, entdo, todas
as semanas, a sexta-feira, deviamos elaborar 0 nosso préprio documento em Excel com
as diferentes atividades desenvolvidas durante a semana, sendo que, apés o envio do
documento para a diretora do departamento, havia um controlo de atividades, por parte
desta, de modo a perceber a veracidade do desempenho. Para elaborar o meu relatério, e
uma vez que deviam estar presentes as atividades realizadas durante toda a semana, ao
final de cada dia fazia uma contagem das minhas atividades e colocava no relatorio. Estas

atividades, no relatdrio, estdo divididas em:

e Photoshop — quantidade de imoveis que foram editados durante o dia neste

programa;
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e Habitatsoft — quantidade de imdveis cujas fotos foram carregadas no sistema
interno;

¢ Videos — quantidade de imoveis editados para video;

e Idealista — quantidade de imdveis que foram publicitados manualmente;

e Alteragdes — quantidade de alteracdes efetuadas no ldealista, seja de preco,
caracteristicas, fotos, entre outras;

e Republicagdes — quantidade de republicacdes realizadas;

e Outras tarefas — especificar que outras tarefas se fez no dia, podendo ser o projeto,

Oou uma outra tarefa;

Este documento, Figura 3.12, que cada estagiario preparava, apds a analise servia,
também, para atribuir um prémio de produtividade, ajudando a motivar os estagiarios, e
para entregar ao CEO. Este prémio consistia num almogo oferecido pela empresa a pessoa

que mostrou mais produtividade.

07/jan 14 14 14 14 19 centralita

08/jan 3 39 3 39 centralita;

09/jan 3 14 3 14 5 centralita + 9 cambios cuenta

10/jan 3 3 3 3 2 centralita + post

14/jan 6 6 6 5 1 centralita, design folletos

15/jan 3 3 3 3 centralita, busca info. Par post del blog

16/jan 4 4 4 4 centralita, design folletos, busca infor. post blog
17/jan 2 2 2 2 centralita, design folletos, busca infor. post blog
18/jan 2 2 2] 2] centralita, design folletos, busca infor. post blog
21/jan 0 0 ] 0 centralita, peticiones, gif pisos

22/jan 5 5 5 5 centralita, peticiones, gif locales

23/jan 3 3 3 4 16 cambios cuenta ones, gif locales

24/jan 2 2 2 2 1 cambio cuenta 10 centralita, peticiones, design folletos

25/jan 3 3 3 3 13 centralita, peticiones, design folletos

28/jan 1 1 1 1 26

29/jan 3 3 3 3 10 mejoras

04/fev 0 0 ] 0 17 ensefiar valentina

05/fev 7 7 7 7 14

06/fev 7 7 7 7 42

Figura 3.12 Exemplo do KPI Report
Fonte: Area Casa
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4. REFLEXAO CRITICA

O estagio realizado na Area Casa foi a minha primeira experiéncia no mercado de
trabalho, 0 que me permitiu obter uma visdo de como funcionam as empresas, de como
trabalham as pessoas e tambem me permitiu crescer a nivel pessoal e a nivel profissional,
pois estive responsavel por vérias atividades do departamento e como tal permitiu
melhorar a minha capacidade de realizar mdltiplas tarefas ao mesmo tempo e arranjar

estratégias através do que era ou nao prioritario e urgente.

No entanto, as atividades que realizei estavam, no geral, bem longe do que me havia sido
explicado aquando da contratagdo. Conforme observado no capitulo das atividades
realizadas, pode-se constatar que ndo fiz muito de Marketing Digital, uma vez que nao
me foi dada liberdade de trabalhar nesta area quando quisesse, apenas foi estipulado um
dia por semana, que se traduzia na fraca presenca digital e reconhecimento da marca. N&o
obstante, as responsaveis do departamento ndo se disponibilizavam a ajudar nas
estratégias, sendo que como éramos muitos estagiarios no departamento iamos
aprendendo uns com os outros, fazia varias pesquisas para conseguir adquirir e aprofundar
conhecimentos para o projeto que me foi proposto e os conhecimentos adquiridos no
ambito da unidade curricular Marketing Digital, mais concretamente na construcdo do

website, ajudaram no desenvolvimento do meu projeto, o blogue.

De modo a tornar a minha experiéncia mais enriquecedora comecei a ser mais proativa,
porém, o CEO ndo investia nem pretendia comecar a investir no marketing, o que tornava
complicado conseguir resultados neste ambito. Pois, qualquer que fosse a natureza da
proposta e mesmo que ndo gerasse nenhum custo adicional, o CEO recusava qualquer

ideia nova e era relutante em provocar mudancas.

Para a empresa conseguir entrar no mundo digital, o departamento de marketing deveria
focar-se nas estratégias de marketing digital, com um delineamento e gestdo de contetdos
a serem publicados, a diretora do departamento devia disponibilizar-se mais e
acompanhar com mais frequéncia os projetos, e pelo menos nas redes sociais fazer
publicacbes com mais frequéncia, pois desta maneira as pessoas acabam por esquecer a
empresa. Contudo, apesar de ser extremamente dificil, na empresa, de conseguir
implementar estratégias de Marketing Digital por falta de interesse do CEO, consegui
adquirir alguns conhecimentos de marketing e do setor imobiliario e também aprendi um

novo idioma.
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CONCLUSAO

Este relatorio descreve o estagio realizado no departamento de marketing da Area Casa,
uma empresa que atua no setor imobiliario, para a obtencdo do grau de Mestre em
Marketing e Negdcios Internacionais. Neste departamento trabalha-se em variados
projetos dentro do Marketing Digital e permitiu-me conhecer a realidade do tecido

empresarial.

A minha vivéncia neste estagio, permitiu-me perceber a dindmica com que se trabalha
todos os dias e desta maneira elaborar estratégias de melhorar a minha produtividade, que
teve como resultado o desenvolvimento das minhas competéncias técnicas e criativas.
Tive oportunidade de desenvolver um projeto desde inicio, desenvolvendo primeiro o
website para proceder a redacdo de artigos e a sua otimizacdo, também participei em
outras atividades pontuais como a criacdo de contetido para as redes sociais e desenhei

novos folhetos para a empresa.

Durante a realizacdo do estagio fui percebendo a falta de interesse para investir no
marketing, mesmo que ndo envolvesse custos, 0 que me deixou um pouco desmoralizada,
porém sempre que havia um tempo livre trabalhava em ideias que tinha, mesmo que a
empresa ndo as aprovasse, pois sO assim conseguia adquirir novos conhecimentos e
competéncias. Relativamente ao projeto, apenas me foi ajudado a entender como funciona
0 SEO e a partir dai tentar aplicar esta estratégia ao blogue, mas sem feedbacks por parte
da responsavel do departamento, contudo adquiri uma visao de todo o processo de

construcdo de um artigo e as estratégias de marketing a implementar.

Como tinha de fazer muita pesquisa para a redacdo dos artigos, acabei por conhecer ainda
mais sobre 0 mercado imobiliario em Espanha e consegui desenvolver um espanhol mais
técnico. Numa perspetiva generalizada, o estagio deu-me competéncias e conhecimentos
gue antes ndo possuia como o facto de me ter tornado mais proativa, entender como
funciona o setor, trabalhar de forma autdnoma e melhorei alguns aspetos como a

responsabilidade e a organizacéo.

Em suma, podemos concluir que é essencial que as empresas entrem e se adaptem a nova
era digital, pois os clientes sdo os primeiros a adaptarem-se, porém € necessario o
desenvolvimento das melhores estratégias de marketing digital, de forma a irem de
encontro aos seus objetivos, e, através de ferramentas préprias, analisar os resultados

destas estratégias para observar se podem continuar com as estratégias, se devem
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melhorar ou se devem optar por novas estratégias. Para tal € necessaria uma boa analise
de modo a alinhar as estratégias da empresa com 0s seus objetivos e assim, aumentar a
visibilidade da empresa e conseguir mais clientes e que sobretudo se transformem em

clientes fiéis.
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