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RESUMO

O Marketing possui grande importancia nas empresas tornando-as competitivas e o objetivo do
estudo foi discutir a evolucdo e a aplicabilidade do marketing em uma empresa de
empreendimentos imobiliarios- CINQ, através de seus projetos. Metodologicamente utilizou-
se a pesquisa exploratdria e descritiva com pesquisa de campo atraves de entrevistas com a
diretoria e a area de marketing. A problematizacao que orientou a pesquisa foi alicercada nas
seguintes questdes: como o Marketing evoluiu no campo organizacional no decorrer do tempo?
Qual a aplicabilidade do marketing? Quais 0s seus objetivos, atribui¢es? Quais as vantagens
dos projetos e seu retorno para empresa? Quais as deficiéncias existentes? Os resultados
indicam a importancia e o entendimento do marketing na divulgacdo da empresa, produtos e
proximidade com o cliente e a sociedade, oferecendo um produto que atenda as necessidades
de moradia com intercambio das necessidades deles. Sendo assim, observa-se que o Marketing
traz novos desafios, mas também novas oportunidades de modernizar produtos e servicos,
criando estratégias de gestdo de relacionamento com o cliente, posicionamento e mercado alvo
foram as principais estratégias identificadas na empresa pesquisada.

PALAVRAS-CHAVES:
Administracdo de Marketing. Vantagens e desvantagens do marketing. Marketing digital.

ABSTRACT

Marketing has great importance in companies making them competitive and the objective of
the study was to discuss the evolution and applicability of marketing in a real estate company -
CINQ, through its projects. Methodologically, exploratory and descriptive research was used
with field research through interviews with the directors and the marketing area. The
problematization that guided the research was based on the following questions: how has
Marketing evolved in the organizational field over time? What is the applicability of marketing?
What are your goals, assignments? What are the advantages of the projects and their return to
the company? What are the existing deficiencies? The results indicate the importance and
understanding of marketing in publicizing the company, products and proximity to the customer
and society, offering a product that meets the needs of housing with an exchange of their needs.
Thus, it is observed that Marketing brings new challenges, but also new opportunities to
modernize products and services, creating customer relationship management strategies,
positioning and target market were the main strategies identified in the researched company.
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INTRODUCAO

O estudo sobre o Marketing é muito importante e tem grande relevancia na pesquisa
cientifica e nas préaticas de mercado. O marketing é entendido como vendas ou area comercial
e assim, pretende-se ampliar a viséo e revisao do conceito e sistema de marketing, sua evolugédo
e aplicabilidade no mercado pela influéncia que ele possui aos compradores sobre tal produto.
Importante ressaltar que o mercado compreende um conjunto de empresas que realizam um
servigo, composto por pessoas com necessidades e desejos diferentes e que buscam sua
satisfacdo. Assim, torna-se importante conhecer cada vez mais 0 mercado e as pessoas para
adequar a oferta por meio da diferenciacdo dos produtos e servigcos. O marketing € um tema
curioso, pois cada publicacdo retrata algo diferente sobre como agir e sobre o que retratar
conforme as mudancas ocorridas no perfil das pessoas, empresas e servicos.

O estudo pretende discutir a evolucdo e a aplicabilidade do marketing na empresa
CINQ- Empreendimentos Imobiliarios, através de seus projetos, vantagens e desvantagens.
Como objetivos especificos pretende realizar a fundamentacéo teodrica de grandes temas do
marketing até o marketing 5.0 e sua aplicabilidade no contexto organizacional; definir e
estruturar a metodologia e 0 campo de pesquisa; apresentar a empresa pesquisada; estruturar os
instrumentos de pesquisa visando responder a problematizacdo que orienta a pesquisa; realizar
a coleta de dados para responder as questdes problematizadas no estudo e por fim, estruturar o
capitulo de andlise dos dados respondendo aos objetivos e a problemética apresentada.

Logo, pergunta-se: como o Marketing evoluiu no campo organizacional no decorrer do
tempo? Qual a aplicabilidade do marketing? Quais 0s seus objetivos, atribui¢fes? Quais as
vantagens dos projetos e seu retorno para empresa? Quais as deficiéncias existentes?

O estudo justifica-se ainda pela importancia do marketing como um processo social pelo
qual as empresas criam valores aos seus clientes e consumidores e constroem uma relacéo que
possa estabelecer valores entre ambos. No contexto da administragdo, dos estudos de mercado
e das empresas e pessoas torna-se cada vez mais relevante a discussdo do tema e das relacdes
fortes com seus consumidores. Importante ainda, discutir a evolu¢do do marketing tradicional
até o marketing digital tendo em vista a evolucdo da tecnologia e 0 mundo em grandes
mudancas pos-covid-19.

Este trabalho foi dividido em trés partes. A primeira diz respeito a introducdo. A segunda
é composta pela fundamentacdo tedrica dos temas de marketing e a sua aplicabilidade,
vantagens, desvantagens, dentre outros temas. A seguir o capitulo de metodologia seguido pelos
resultados sistematizados na coleta e anélise de dados. E por fim as consideragdes finais.

FUNDAMENTACAO TEORICA
Marketing: Definigdes e Conceitos

Ao estudar os conceitos do marketing que se encontra permanentemente evoluindo
conforme a sociedade e os desejos, mudando as formas de consumir, pensar e conviver. O
marketing pode ser compreendido como uma privagdo do individuo, ou seja, as necessidades
fisicas basicas, individuais e sociais de autorrealizagdo e conhecimento.

Para (KOTLER 1998, p.3), o Marketing ¢ “um processo social e gerencial através do
qual individuos e grupos obtém aquilo que desejam e de que necessitam, criando e trocando
produtos e valores uns com os outros”. Para o autor, o marketing esta ligado diretamente a
atender as necessidades e as demandas do consumidor, criando elos entre cliente e empresas
onde possui um objetivo de valores matuos. Diante do entendimento na defini¢cdo de marketing
precisamos entender as palavras chaves que os estudiosos definiram como importante:
necessidade, demanda, produto, troca, transacdo e produto.



A necessidade humana é algo incompreensivel para muitos estudiosos por ser muito
complexa e de ser um estado de privacdo humana. Conforme Limeira, Kotler e Armstrong,
Magalhédes (2011), atualmente existem duas categorias de necessidade, sendo a primeira as
necessidades inativas, onde € a prdpria natureza humana e costumes ao longo da vida e, a
segunda as necessidades adquiridas, que se refere ao ambiente social e cultural, conforme
evoluiu temporalmente.

De acordo com (LIMEIRA e MAGALHAES 2011), as necessidades podem também ser
classificadas em fatores fisiologicos como: sede, fome, frio; origem psicoldgica como: poder,
status, reconhecimento; necessidades utilitarias e necessidades alicercada em desejos humanos
como a necessidade de prazer e emocoes.

A demanda esté relacionada a pessoas em que contém desejos quase infinitos e assim,
afirma-se que a escolha das pessoas pelo produto que proporcionam o maximo de satisfacao
em troca do dinheiro, é muito pessoal e individual. Os desejos sdo as necessidades de cada
individuo e pela cultura onde ele se encontra. (KOTLER e ARMSTRONG, 2007).

Conceitos importantes surgem como o produto que sdo bens durdveis e ndo-
duraveis(tangiveis), servicos(intangiveis), ideias, lugares, organizacdo e pessoas com o intuito
de oferecer no mercado a satisfacdo de uma necessidade ou desejo. A troca é o meio de
satisfazer uma necessidade ou adquirir um desejo oferecer algo como retorno. A troca pode ser
considerada como o centro do marketing, ja que implica na relagéo de duas partes (o comprador
e 0 produto) com interesse que estdo em convergéncia. Por fim, a transacdo é uma troca de
valores entre duas partes. Além de que a transa¢ao € a principal medida de unidade do marketing.
Entretanto, nem toda transacdo envolve transacGes monetérias e dinheiro, mas pode ocorrer
transacOes de escambo ou permuta, que € uma troca simples de algo por outra. (Kotler e
Armstrong 2003).

Importante reforgar que o conceito de mercado vem através do conceito de transacéo e
de troca, onde mercado é o grupo de compradores potenciais e reais de um produto. O mercado
pode ser identificado de duas formas, o fisico e virtual.

EVOLUCAO DO MARKETING

O estudo sobre Marketing é apresentado em uma retrospectiva histdrica enfatizando
seus objetivos, forcas, visdo de mercado, conceito, diretrizes, interagdes com os consumidores,
dentre outras caracteristicas por meio da apresentacdo de um quadro que sintetize essa discussao.
Como exemplo apresenta-se o quadro a seguir:

A evolugdo do marketing

Analise Marketing 1.0 Marketing 2.0 Marketing 3.0 Z/Igrketlng
- Satisfazer e reter os Fazer do mundo um Envolviment
Objetivo Vender produtos . 0O com o
consumidores lugar melhor .
cliente
Forcas . . Tecnologia daNovas ondas da Unido
Revolucéo industrial . < . de humanos
propulsoras informacéo tecnologia P
e maquinas
Cliente de compra em Consumidor Pessoas com pleno Um
Como as empresas : ) < .
massa com necessidades informado, dotado de coragdo, espirito e humano
veem o mercado . . x .
fisicas coragdo e mente mente social
Conceito de Desenvolvimento de . Quais os valores da Ter
h Ser o diferente x
marketing produto empresa colaboragéo

Diretrizes de Detalhamento do Posicionamento da Visdo, missdo e Gerar



marketing da produto empresa e do produto valores da empresa engajamento
empresa

Proposicéao d Espiritual, funcional

e . . . .
Funcional Emocional e funcional . Ser social
valor e emocional
. . . Relacdo
Interagéo com Transagéo do IR Relacéo (a0
. R Relacdo bidirecional LA omnidirecio
consumidores unidirecional multidirecional nal

Quadro 1- A evolugdo do Marketing
Fonte: Adaptacdo da tabela de KOTLER (2010)

Marketing e a era do produto

A primeira fase do marketing foi conhecida como Era dos Produtos, devido ao periodo
da Revolucédo Industrial onde priorizava ganhar sobre os produtos padronizados para nao ter a
necessidade de escolha, além das principais tecnologias estavam concentradas para a producédo
do produto, a principal funcdo do marketing nessa época era a de gerar lucro para a empresa,
onde os profissionais do marketing criavam medidas para vender os negdcios, conforme
(LAMBIN, 2000, p.8) “era vender e, para tal, utilizar os meios de venda e comunicagao mais
eficazes, sem esquecer a minimizagao dos custos de venda”.

Esse marketing foi considerado como o marketing tradicional pelo fato de focar
exclusivamente a venda em massa onde abrange os atos no momento de venda, fazendo o
marketing em um unico instante. No qual se utilizam as propagandas em radio e TV, anuncios
em jornais, revistas, banners, catalogo, folhetos e mala direta. (CAXIAS, 2019).

Um dos principais pensadores dessa época foi o McCarthy e Perreault (2011), no qual
apresenta os 4 Ps (Product, Pricing, Place, Promotion — Produto, Preco, Praca e Promocao).
(CHRISTENSEN e ROCHA 1999; KOTLER, 1998)

De acordo com Kotler e Armstrong (2007, p. 200) produto ¢ “algo que pode ser
oferecido a um mercado para apreciacao, aquisi¢ao, uso ou consumo e para satisfazer um desejo
ou uma necessidade”. No qual ao elaborar cada produto, varios fatores sdo postos em conta,
dividido em 3 niveis do produto para a elaboragdo; o beneficio central que é o produto ndcleo,
a esséncia e caracteristica necessaria para o produto e aqueles que envolvem a aquisi¢do do
produto como: a entrega garantida, crédito, instalacao.

O preco se difere em trés mix de elementos no qual gera receita e 0s demais geram
custos. Também é possivel considerado preco como um diferencial competitivo, podendo atrair
ou afastar o cliente, posto que impacta diretamente nas decisées de compra, no comportamento
da concorréncia e na rentabilidade do negdcio (URDAN e URDAN,2006). Além de que os
precos também servem para mostrar qual a posi¢ao que a empresa deseja no mercado.

A praca é definida como um caminho para a distribuicdo, onde é o caminho no qual o
produto e/ou servigo percorre desde o inicio da produgdo ao consumidor. Também pode ser um
conjunto na organizagdo de interdependentes no qual se envolvem em processos de
oferecimento do produto e/ou servi¢os de uso, ou consumo ao consumidor final ou usuério
empresarial. (KOTLER e ARMSTRONG 2007)

A promocdo como sugere é 0 conjunto ou 0s conjuntos de a¢fes que incidem sobre o
servigo e/ou produto para a divulgacdo da marca. Além de que para acontecer a promogao, as
empresas precisam de comunicar com o0s clientes potenciais existentes. (KOTLER e
ARMSTRONG 2007).



MARKETING 2.0

Na fase do Marketing 2.0 era chamado de A Era dos Consumidores, onde as empresas
se empenham em conhecer o perfil de seus clientes, habitos e desejos, quando surgiu o conceito
o cliente € rei. Isso deve ao fato de as pessoas possuirem conhecimento e informacao, surgindo
a possibilidade de escolher qual produto comprar (MAQUEIRA Yy BRUQUE, 2012)

O marketing foi centralizado para focar no consumidor e as satisfacfes emocionais. Ou
seja, devia conquistar a mente e o cora¢do do consumidor de algum jeito, pois o consumidor
estava mais exigente e procurava produtos para suprir seus desejos e necessidades. Isso se deve
ao fato dos clientes possuirem diferentes informacdes do produto. Com isso 0 marketing deve
procurar e divulgar os produtos de jeitos diferentes, onde mostra a eficiéncia de diferenciais
que possuem diferengas com o concorrente.

O principal motivo dessa mudanca foi o surgimento da internet que dava aos clientes
novas tecnologias e informaces, além dos valores de produtos a ser definido pelo cliente. Ou
seja, antes da revolucdo industrial a producdo seria individual, onde a comunicacédo era Unica
para cada cliente. Agora a comunicacéo ndo é somente individual, mas global onde vendia ndo
SO0 em seu pais, mas no mundo todo, o que gerava conflitos entres culturas.

Para Kotler, Kartajaya e Setiawan 2010, p. 31, “o ano de 1989 foi o ponto de virada para
a globalizacdo e o marketing. O computador pessoal passou a ser utilizado em massa e a internet
surgiu como forte complemento”. Precisava que as empresas comegassem a entender que
satisfazer os desejos dos consumidores, 0s servigcos ou produtos deveriam ser ofertados de boa
qualidade e com boas opc¢oes.

Nesse periodo surgiu a Web 2.0 onde existe um ambiente de constante mudancas,
avaliacdo, flexibilidade, como também a de promover a colaboracdo e a personalizacdo
(MERCUN; ZUMER, 2011)

Marketing 2.0 ou Era da Informacdo, no inicio da década de 90, o marketing foi
centralizado para focar no consumidor e as satisfacdes emocionais. Ou seja, deve conquistar a
mente e 0 coracdo do consumidor de algum jeito, pois o consumidor estava mais exigente e
procurava produtos para suprir seus desejos e necessidades. Isso se deve ao fato dos clientes
possuirem diferentes informac6es do produto. Com isso o0 marketing devia procurar e divulgar
o0s produtos de jeitos diferentes, onde mostra a eficiéncia de diferenciais que possuem com o
concorrente.

MARKETING 3.0

Na fase do Marketing 3.0 foi conhecido como “Era do Valor” onde Kotler afirma que as
empresas deixam de focar nos servicos, produtos e soluc@es e iniciem os negécios a fazer, do
mundo um lugar melhor.

Segundo (ALVES; KOTLER; KARTAJAYA e SETIAWAN, 2012) as empresas
precisam e devem se apresentar como uma “pessoa’’, ou seja, participar dos circulos sociais,
seja na internet, em midias sociais e expressivas ou em atividades e projetos sociais. De acordo
com (ALVES; KOTLER; KARTAJAYA e SETIAWAN 2012), nesse periodo 0 marketing possuli
trés mudancas sociais onde as empresas se concentram:

Colaboragdo: Os fregueses mais antigos eram observadores de propagandas que
passavam no radio e na televisdo, ndo tendo outra opcéo a ndo ser ouvir passivamente o que
Ihes diziam. Entretanto, com o surgimento da internet, trouxe ferramentas que deram autonomia
para as pessoas produzirem seu proprio contetdo e suas proprias noticias. E atraves deste novo
poder, podem participar dos processos de producdo nas empresas, ajudando na criacdo de um
mundo melhor, através das marcas que consomem;



Globalizagdo: aliada a evolucdo da tecnologia, ajudou o intercdmbio de informac6es
entre individuos e empresas de todo o mundo. Entretanto, mesmo de interligar nacdes, ela ndo
as iguala. Pelo contrario, evidencia suas divergéncias econémicas, politicas e culturais.

Criatividade: é impulsionado pela ascensao da sociedade criativa. Sao pessoas que usam
a tecnologia e o poder de compartilhamento de conhecimento para criar conceitos, novas ideias
e atitudes. Os empreendimentos incluem motivacdes espirituais em sua missdo, sua visao e seus
valores.

MARKETING 4.0 OU MARKETING DIGITAL

O estagio do Marketing 4.0 esté voltado a informacdo ou do tradicional ao digital em
que a vida das pessoas esta permeada pela internet o tempo todo. O marketing 4.0 envolve
humanos e maquinas. Ou seja, houve a interacdo entre o off-line e online com as empresas e 0s
clientes. Para aproveitar da conectividade maquina a maquina e da inteligéncia artificial que
melhora a produtividade do marketing, enquanto se busca da conectividade pessoa a pessoa
para fortalecer. (MAQUEIRA Y BRUQUE, 2012.

Com o surgimento da internet e a rapidez das novas informacdes fez o surgimento de
uma nova classe, as pessoas que acompanham o crescimento das redes sociais, internet e o uso
desses instrumentos ao seu proprio crescimento, surgem as pessoas conhecidas como
influenciadoras. Com surgimento da midia e dos influenciadores comecou a ficar cada vez mais
comum a conexdo entre eles. Ou seja, 0 Marketing 4.0, é o entendimento do impacto dos
influenciadores digitais nesse novo padréo de consumo atraves do intenso fluxo e dinamismo
de informag6es em um mundo conectado. (GARUZI e OLIVEIRA, 2018).

MARKETING 5.0

O marketing 5.0 é o novo marketing no qual s6 possui um livro que é a do KLOTER
publicado em 2021. Nesse livro retrata a combinacéo entre a tecnologia e o fator humano, onde
conforme o avanco da tecnologia e a pandemia da Covid-19 ouve uma transformacéo nas vidas
das pessoas, que reforcou o significado do marketing 5.0.

Outra informacéo mostrada no livro a necessidade de adotar ferramentas de automacdes
nas atividades de grandes escalas e repetitivas. Entretanto, a intervengéo precisa similar os
dialogos humanos, para poder fornecer uma experiéncia personalizada ao publico. KOTLER,
KATAJAYA e SETIAWAN, 2021

Os estudos revelam que os objetivos do Marketing 5.0 estdo se dedicando a integracao
do individuo e suas emog¢des numa nova visao sobre os consumidores, com foco na utilizagao
dos cinco sentidos, tornando-se necessario envolver o cliente através de inovacdes e tecnologias
de uma forma mais proxima e humana.

APLICABILIDADE DO MARKETING NAS EMPRESAS

Para os empreendedores que se preocupam mais em cuidarem da contabilidade,
gerenciando funcionérios, atendendo clientes, quando faz a criacdo dos negdcios, do que o
marketing em si. Outro problema para a aplicacdo do marketing nas empresas é a falta do
compreendimento numa organizagao, pelo fato de possuir diversas formas de entendimento.
(SANTOS e SILVA 2012)

Outro fator do uso do marketing é a globalizacdo, uma vez que com a concorréncia
aumentada e 0 avango das tecnologias, 0s consumidores sdo mais exigentes e criticos, além do
mercado, estar em constante mudancas. Essas mudancas fazem o marketing um grande aliado
para qualquer empresa no auxilio do processo de adaptacdo de maneira eficaz e rapida, pois é



responsavel por definir os mercados-alvo, quantificar e identificar as necessidades dos clientes,
pela comunicacao dos produtos e servigos ofertados aos clientes.

Para escapar de erros e administrar o marketing com eficiéncia, € essencial que a
empresa realize planejamento estratégico. O foco do planejamento estratégico de marketing da
empresa é a informacdo da situagdo no mercado. Depois da anélise da situacdo de mercado,
identificar problemas, as oportunidades e ameacas que a empresa se encontra. (SANTOS e
SILVA 2012)

As empresas precisam saber que ndo estdo num mercado de brincadeiras com lego, no
qual se monta as pecas e as derrubam e recomecam tudo de novo. Ja que para dar espago para
concorrentes mais preparados custa tanto a sua parte do mercado como o futuro da sua empresa.
(MINUZZI1 2014). O autor reforca ainda que, o marketing precisa ter acesso a informagoes
importantes da empresa, como a margem de lucro, funcionalidade e vantagens do produto,
recursos a serem realizados em campanhas mensais, deficiéncia dos produtos, recursos mensais
para a montagem das acfes de comunicacdes.

Marketing nunca € de graca, pois qualquer tentativa de implementar a¢Ges, ocorre um
custo do funcionério para que realize tais acdes, como a parte do investimento em marketing.
Além de ser visto como uma fungdo ou departamento de apoio do setor de vendas, no qual
presta apoio para as campanhas publicas, sendo das vendas, propaganda de vendas de forma
capitalista de fazer as pessoas quererem o que nédo precisa. (CAMPOMAR e IKE-DA. 2006).

Por essas causas 0 marketing ndo atua somente no composto da promocéo, do contrario
de gerenciar o mix como todo. Os estudos de RICHER (2000), é esta concepgdo do marketing
na promocao é a mais adotada pelas empresas na sua estrutura organizacional.

VANTAGENS E DESVANTAGENS DO MARKETING PARA AS EMPRESAS

Dentre os estudos realizados sobre o tema, percebe-se que 0s principais pontos de
interesses e uso de marketing se deve pelas vantagens e desvantagem dentro e fora da empresa.
As vantagens implementadas na empresa sao, segundo os estudos desenvolvidos por SANTOS,
et al.,2015 sdo elas: baixo custo de aquisicdo de clientes e reconhecimento, ajustavel, tempo,
segmentacdo. Importante reforcar que se entende por baixo custo de aquisicdo de clientes, a
flexibilidade de orcamento, em que se pode testar varias mensagens para atrair diversos clientes
e conhecimento da sua empresa na cidade ou pelo mundo. Assim, precisa ser ajustavel, ter o
tempo correto de lancamento de uma campanha e obter resultados e a necessidades de
segmentar 0 mercado que deseja ser atendido.

Para tudo na vida existe o lado bom e o ruim de qualquer lado no marketing, ndo o
contrario onde as desvantagens encontradas por ela sdo: auséncia ou inexisténcia de controle,
dificuldade em medir resultados, quanto menor sua base de usuarios iniciais, mais dificil sera
sua campanha. (SANTIAGO, et, al, 2015). Importante se faz detalhar o que se compreende por
desvantagens:

. Auséncia ou inexisténcia de controle: O marketing deve ser emocional, tornando
muito dificil controlar o que as pessoas vao sentir ao entrar em contato com sua mensagem,
além de que um ponto primordial para toda campanha, a capacidade de gerar reacdes nas
pessoas.

. Dificuldade em medir resultados: A comparacdo entre as estratégicas e a
utilizacdo dela pode ser dificil de ser mensurada, onde o feedback pode ser extremamente
positivo quanto extremamento negativo, no qual dificulta as analises em tempo real na hora da
abordagem feita.

. Quanto menor sua base de usuarios iniciais, mais dificil sera sua campanha: aqui
nos caimos no paradoxo do ovo e da galinha. Entretanto, ndo sdo s aqueles que tem bases
grandes que conseguem viralizar, mas isso pode somente tornar toda a campanha mais facil, é



claro. Também, se o seu produto ainda esta em fase de teste, ou em versdo fechada, pode ndo
ser o melhor momento para se aproveitar de estratégias de marketing viral.

METODOLOGIA

Neste capitulo apresenta a metodologia que sera utilizada no estudo, evidenciando a
natureza da pesquisa, 0s motivos que levaram a escolha do método, as fontes de coleta de dados
e a técnica que serdo utilizadas para analisa-los.

A finalidade pesquisa é aplicada, pois seus resultados s&o voltados a aplicacdo pratica,
porém, devemos ter atencao, pois uma pesquisa pode ser pura um primeiro momento e aplicada
depois, j& que as teorias s6 tém sentido se sdo capazes de serem aplicadas em determinados
estudos empiricos, até mesmo sob a forma de intervencao.

A abrangéncia temporal para realizacdo do estudo foi transversais, pois quando o0s
estudos séo feitos uma vez e representam apenas um determinado momento, S&0 comuns, nessa
categoria de estudo, os levantamentos da pesquisa de opinido, séo resultados expressos apenas
0 momento de realizacdo da pesquisa.

Quanto ao objetivo é exploratdria descritiva. Exploratéria porque visa proporcionar
maior familiaridade com o problema, com vistas a torna-la explicito ou a construir hipoteses,
as mais comuns s&o os levantamentos bibliograficos, as entrevistas com pessoas que tiveram
experiéncias praticas com o problema pesquisado.

A natureza da pesquisa é de carater qualitativa e uma metodologia de carater
exploratdrio. Seu foco esta no carater subjetivo do objeto analisado. Em outras palavras, busca
compreender o comportamento do consumidor, estudando as suas particularidades e
experiéncias individuais, entre outros aspectos.

Os procedimentos técnicos na realizacéo do estudo foi a pesquisa a revisdo bibliografica
dos temas em questdo, para a compreensdo dos principais conceitos envolvidos.

A entrevista com a Gerente de Marketing da CINQ foi feita através do WhatsApp tendo
em vista o distanciamento social provocado pela pandemia tendo sido enviada as perguntas e
respondidas pela gerente. Importante reforcar que 0 mesmo procedimento foi realizado com o
Diretor socio proprietdrio da empresa realizada nos dias 08/09/2021 e 23/09/2021
respectivamente. As questdes que orientaram a entrevista foram>: com as seguintes perguntas:
como o Marketing evoluiu no campo organizacional no decorrer do tempo? Qual a
aplicabilidade do marketing? Quais os seus objetivos, atribuicdes? Quais as vantagens dos
projetos e seu retorno para empresa? Quais as deficiéncias existentes?

Importante ressaltar que algumas questdes que precisaram de esclarecimentos foram
encaminhadas novamente e complementadas pelos entrevistados.

RESULTADOS: COLETA E ANALISE DE DADOS

A empresa Empreendimentos Imobiliarios - CINQ foi criada em 11/03/2013. Trata-se
de uma empresa imobiliaria de Goiania na Alameda das Rosas, 1505
SETOR OESTE, GOIANIA — GO. A empresa CINQ possui um pensamento que aborda o
conceito “Novo Urbanismo”: aproximar beneficios de bem-estar, diversao, esporte e convivio
entre as pessoas.

ENTREVISTA COM O DIRETOR PROPRIETARIO

A entrevista realizada em 23 de setembro de 2021 no CINQ com o diretor. Questionou-
se ao diretor em um primeiro momento, como o Marketing evoluiu no campo organizacional
no decorrer do tempo tendo a anélise de que:


http://www.ignicaodigital.com.br/comportamento-do-consumidor-5-fatores-que-influenciam-decisao-de-compra/

A evolucdo do marketing veio também de forma muito acelerada com
a revolucédo digital, antigamente o marketing existia muito voltado a
apresentar grandeza, forca (...) acredito que o marketing veio
desconstruindo isso ao longo da histdria, hoje as pessoas querem a
verdade no que se fala e se comunica (...) os meio digitais tem hoje uma
grande preocupacdo do que mostra e do que se fala e se apresenta no
mercado, hoje as pessoas possuem muitas informacdes e a revolugéo
digital acelerou muito esse processo (...) entdo a revolucdo digital
também ajudou a transformar a visdo do marketing no mercado, precisa
ter um cuidado muito grande na forma de se comunicar, ndo é s¢ falar
gue eu sou ecologicamente corretamente e colocar na propaganda (...)
as pessoas hoje ndo aceitam mais vocé escrever determinada coisa e
fazer diferente (...) é fundamental hoje vocé realmente utilizar o
marketing positivamente porque os efeitos do mau uso s&o
arrebatadores, os efeitos de um discurso que ndo seja forte, seja real da
empresa, com certeza, € um descredito muito rapido. Ndo tem como
falar de marketing sem falar hoje dessa revolucao digital, a gente hoje
praticamente investe todos os recursos para a area de comunicacdo de
meios digitais

Sobre qual a percepcdo do diretor sobre a area de Marketing e qual a importancia e
aplicabilidade para a empresa obtendo a resposta de que:

O marketing tem um papel fundamental dentro da nossa empresa, por
onde comeca a relagdo entre empresa e 0 consumidor e se tem a
possibilidade de nos apresentar para esse consumidor 0 nosso produto
e mostrar para esse consumidor o qudo importante € esse
empreendimento (...) vocé precisa além de esclarecer e encanta-lo em
relacdo ao que esta oferecendo e também ao consumidor que nem esta
pensando em adquirir esse produto e ai é a hora que o marketing
transforma toda a cabeca, transforma toda relacdo que esse cliente e
acelera o processo dele com o empreendimento ou com o produto (...)
0 marketing é a forma que a gente nos comunica com o0s nossos clientes
e a forma que a gente se apresenta para esse mercado (...) Vocé precisa
realmente encantar, precisa demonstrar o quando esse produto é
importante seja ali por investimento financeiro ou realmente que é o
objetivo fim que é a moradia, que é essa familia usufruir de um espaco
fisico construido, empreendimento que agregue ndo sé na qualidade de
vida e na seguranga, mas sambem criar relagdo com aquela comunidade,
entdo o marketing tem um papel fundamental de fazer com que esse
cliente acelere sua tomada de deciséo, apresentar de forma seria e
encantadora o objetivo do empreendimento

O diretor demostra ainda como o Marketing evoluiu no campo organizacional afirmando
que “tudo se inicia no desenvolvimento de um produto e a area de marketing ja participa desde
0 principio daquela concepcdo, colocando o cliente no centro de tudo, o que nosso cliente
necessita”.

Outra tematica importante foi sobre a importancia da pesquisa de mercado detalhando
que “de forma séria vocé€ busca todas as informagdes como a necessidade que o cliente tem em



relagdo a procura de um imovel, localizagéo, produto ou concorrente e levantar toda demanda
que da regido com esse empreendimento (...) essas informacdes vem pra mesa do marketing e
que ai que ¢ a hora de vocé potencializar os pontos positivos”.

Reforca assim que “ja na concepcao do empreendimento, ¢ importante realmente o
marketing acompanhar esse desenvolvimento para que vocé quando criam uma campanha de
apresentacdo de marketing seja ela por meio digital ou por meios offline (midias televisivas, as
midias de auditor, panfletos, e-book do empreendimento, acbes de ruas) e assim, definir as
estratégias toda organizadas para apresentar no lancamento do empreendimento ao publico
consumidor”. Importante salientar que na triade mercado x cliente X produto, o diretor ressalta
de que no momento de langcamento do produto com a grande atuacdo do marketing, ja tem uma
“analise preliminar de capacidade de pagamento, renda, perfil desse publico, expectativa
daquele cliente, daquela familia em relacdo a receber a informacao do empreendedorismo e a
chegar a adquirir esse produto imobiliario”.

A guestdo que busca abordar os objetivos e atribui¢cbes do marketing sdo detalhadas na
entrevista a partir da seguinte analise:

O objetivo do marketing dentro da nossa empresa ou qualquer
organizacdo é partir do momento que vocé cria todo um planejamento,
todo um estudo de mercado e essa campanha de marketing é feita com
publico alvo correto, com todo desenho de campanha que faz impacto
de forma positivo na apresentacao desse empreendimento para o cliente
consumidor onde todas essas ideias ou desejos que esse cliente tem em
relacdo ao empreendimento imobiliario uma vez levantado na pesquisa
e vocé transforma em apresentacdo do empreendimento € onde vocé
minimiza o esforco de vendas, entdo uma apresentacdo bem-feita, uma
campanha bem-feita por publico correto diminuiu o esfor¢o da venda,
seja diminuindo a do time de vendas por que se torna mais eficiente,
mas, a0 mesmo tempo, possui um custo financeiro cada vez menor.

Sobre as vantagens dos projetos e seu retorno para empresa, 0 diretor reafirma que o
marketing funciona num primeiro momento, “de dentro para fora, quanto vocé comunica o
empreendimento ou produto imobiliario para o cliente consumidor vocé esta mostrando para
aquela familia ou consumidor que seu produto tem valor na vida daquela familia, é o produto
ideal para morar, investir (...) busca os atributos positivos que esse produto tem e apresentacéo
dele para esse consumidor. A relacdo do marketing dentro da companhia é onde o marketing é
vocé fazer com que os colaboradores entendam o tanto que € importante essa comunicacgao e
também fazer a comunicacédo dos propoésitos da empresa com relacdo ao mercado externo, mas
também ao mercado interno dos colaboradores™.

Por fim, reafirma a importancia e as vantagens do marketing digital como ferramenta
importante do marketing e comunicacao efetiva com o publico, afirmando que:

Os desafios das redes e midia digitais, as redes de relacionamentos, a gente mesmo fala
que as redes sociais sao redes feitas para relacionamentos, redes feitas pra que as pessoas se
interajam, e a gente viu com a pandemia que no nosso segmento imobiliario nesse novo
momento que estamos vivendo nesses 2 anos(...) as midias digitais comecaram a ser muito bem
aceitas pelos consumidores, a rede sociais deixou de ser somente redes sociais e passou a ser
de consumo, entdo a gente quando consumidor passou a passar mais informacéo e esse € a
grande vantagem vocé ter toda a informacéo do mercado na sua méo através dos sites, instagran,
facebook,(...) comeca a ter uma visdo geral da concorréncia, dos outros produtos daquele
mercado, o cliente hoje chega muito preparado para poder adquirir um empreendimento, chega



com muito conhecimento de determinado produto (...) a rede faz que a informagéo se pulverize,
colocar informagdes que seja importante ao cliente e seja verdadeiras,

Por fim, conclui sua entrevista afirmando que o “mercado imobiliario comega também
a se transformar nesse momento de vocé poder atender de forma digital, acesso aos meios de
comunicacgdo, video dos empreendimentos e hoje até atendimento de forma digital também ja
sdo feitos, e vendas totalmente digitais. Entdo é fundamental vocé estar realmente qualificado
para fazer o marketing digital, para fazer o atendimento todo de forma virtual (...) hoje temos
cliente ndo s6 em Goiania mas em todo pais e que compraram nosso empreendimento nos canais
digitais (...) ndo precisa estar aqui fisicamente como no passado, entdo é a grande revolucao
digital que transforma, elimina barreiras, fronteiras e faz com que a empresa se aproxime mais
do consumidor. E fundamental a empresa estar alternada nas redes digitais”.

ENTREVISTA COM A GERENTE DE MARKETING

Para complementar a coleta de dados foi realizado uma entrevista com a gestora de
marketing da empresa CINQ: Empreendimentos Imobiliarios que é uma incorporadora de
Goiania que atua no ramo de condominio horizontal. Questionou-se em um primeiro momento,
qual a percepcdo da gestora sobre a area de Marketing e qual a importancia para a empresa
obtendo a resposta de que:

a gente vé o marketing como um conjunto de estratégia pra gerar
oportunidade de negdcio e pra atender a necessidade do nosso cliente,
do publico final, mas hoje ele vai muito além disso, hoje a gente entrega
um conteudo, faz um relacionamento com esse cliente ndo é s6 vocé
falar que tem um bem pra vender, vocé precisa inserir o cliente dentro
do produto que a gente esta vendendo e precisa fazer o cliente fazer
parte disso né, tem de entregar um conteldo que se encaixa nele, na
rotina, na vida dele. A gente também vende um bem de um valor
aquisitivo alto, entdo assim exigisse estratégia bem pensada, uma
segmentacdo de publico e além de tudo isso ter de vender e fazer essa
estratégia de venda tem de pensar na identidade da empresa e no
cuidado com essa comunicacao.

Acrescentou ainda, que a Cing tem como importancia o “relacionamento com o cliente
e como objetivo hoje é potencializar mais as vendas atraves das estratégias de marketing, é de
comunicacdo interna e externa, hoje a gente uso muito o marketing digital pra trabalhar o
relacionamento com o nosso cliente”.

Ressaltou ainda, que nesse relacionamento maduro e respeitoso “o nosso proprio cliente
traz novas vendas através de uma indicacdo que a partir do momento que gosta do produto, que
ele compra um produto, inserido naquele contesto ele quer indicar, quer falar bem, entdo esse €
0 objetivo maior, o uso do relacionamento”.

Questionou-se ainda, como a gerente descreveria 0s pontos positivos e negativos na
implementacdo do Marketing, obtendo a resposta de que:

O ponto positivo hoje do marketing que a gente consegue ressaltar mais
é a capacidade de a gente ter de quantificar, qualificar, mesurar 0s
esforcos que se faz principalmente dentro do marketing digital, entdo
consigo mensurar isso o que foi entregue, como foi entregue. Entéo eu
consegui passar uma comunicagdo. Assim, o foco é comunicagédo e
relacionamento.



No que se refere ao levantamento dos pontos negativos a gerente afirma que ““ a gente
ndo tem controle sobre todas as informacGes que saem, ainda mais no segmento que a gente
trabalha hoje que € como corretor, com imobiliarias. Entdo assim é muito amplo, muito vasto,
entdo ndo consegue ter o controle sobre todas as informagdes “.

Sobre como seria a evolucdo do Marketing e a importancia dele dentro e fora da empresa,
a resposta foi de que ‘estamos caminhando para um marketing mais massificado, e precisa
considerar que o marketing evoluiu junto com a tecnologia e esta cada vez mais sensorial e a
procura cada vez mais intima que a gente vem ressaltando, buscar um relacionamento mais
estreito, como diferencial”.

No que se refere ao retorno do investimento no Marketing, a resposta ¢ de que “nem
sempre o retorno do investimento € positivo, principalmente quanto faz uma acgéo de vendas,
em um evento com custo mais elevado e talvez ndo tenha o retorno que vocé esperou como por
exemplo a quantidade de pessoas naquele evento especifico, sendo assim apresenta-se como
ponto negativo”.

Importante ressaltar, que na entrevista a gestora complementa por fim que, como ponto
positivo a utilizagdo do “marketing digital, vocé v€ o retorno na gera¢do de LIVES em que o
cliente observa o seu conteddo e o processo de compra do nosso cliente hoje é longo, até 9
meses a deciséo de compra de um cliente nosso, entéo assim ele tem a ser muito positivo no
marketing digital”.

ANALISE DE DADOS

A analise de dados foi realizada baseada nos indicadores retiradas da problematizacao
do estudo e orientou as questdes formuladas nas entrevistas como a visao do diretor e gerente
sobre a visdo do Marketing, sua importancia, como descreveria o objetivo e o uso do Marketing
no ramo de empreendimentos imobiliarios e quais seriam 0s pontos positivos e negativos na
implementacdo do Marketing e por fim, sobre os investimentos no Marketing.

Para o diretor o marketing é de extrema importancia para empresa como uma forma
principal de relacionamento entre a empresa e o consumidor, alem de influenciar as vendas do
produto. Para a gerente do marketing € um conjunto de estratégia de negocio para compreender
os clientes e possuir um relacionamento forte com o cliente. Conforme (KOTLER 1998, p.3),
o Marketing ¢ “um processo social e gerencial através do qual individuos e grupos obtém aquilo
que desejam e de que necessitam, criando e trocando produtos e valores uns com os outros”.
Assim, percebe-se que a importancia da area esta na conexao e interligacdo dos consumidores,
produtos e a empresa.

Outra tematica importante foi sobre a importancia da pesquisa de mercado detalhando
que “de forma séria vocé€ busca todas as informagdes como a necessidade que o cliente tem em
relacdo a procura de um imovel, localizagdo, produto ou concorrente e levantar toda demanda
que da regido com esse empreendimento (...) essas informacdes vem pra mesa do marketing e
assim, ¢ o momento de se potencializar os pontos positivos”. Conforme (ALVES; KOTLER;
KARTAJAYA e SETIAWAN, 2012) as empresas precisam, devem se apresentar como uma
“pessoa”, ou seja, participar dos circulos sociais, seja na internet, em midias sociais e
expressivas ou em atividades e projetos sociais.

O diretor descreve 0 uso do marketing como um planejamento de pesquisa de mercado
detalhado, onde buscam todas as informacdes do cliente como suas necessidades sobre o imdvel,
além de demonstrar a importancia de um investimento financeiro para garantir o objetivo fim
que é a moradia. J& a gerente de marketing vé o cliente como a grande importancia da empresa,
uma vez que se torna necessario inclui-lo na empresa, no produto, nos projetos, e assim, fazer
o cliente parte de tudo que a empresa tem a oferecer e ter a garantia de que suas necessidades



serdo atendidas. O que esta se vendendo tem que ter a cara do cliente, precisa fazer o cliente
parte dos projetos entregando um contetido que se encaixa nele, na rotina, na vida dele. A gente
também vende um bem de um valor aquisitivo alto, entdo assim exige-se uma estratégia bem
pensada, uma segmentacdo de publico, na identidade da empresa, na forma de vender que
acolha o perfil econémico do cliente, e tudo isso se faz com o cuidado da comunicagéo e uma
boa politica de marketing. Os estudos realizados por MAQUEIRA y BRUQUE, 2012 as
empresas comegam cada vez mais se embrenhar em conhecer o perfil dos seus clientes como:
desejos e habitos. Pelo fato de os consumidores possuirem conhecimento e informacéao sobre o
mercado e o produto no qual esta procurando. Eles descrevem o cliente como esta no marketing
2.0 onde o cliente é o centro do negocio, em que se deve conquistar o coracdo e a mente do
consumidor e com isso, conseguir se manter dentro do mercado tornando-se competitiva e com
um produto que faca o diferencial.

Conforme o diretor os pontos positivos na implementacdo do Marketing sdo aqueles que
atuam de dentro para fora da empresa, onde se comunica o empreendimento ou produto
imobiliario para o consumidor, ou seja, a arte de fazer o cliente compreender sobre a
importancia dessa comunicagédo tanto no mercado externo como no mercado interno. Ja na fala
com a gerente de marketing, ela retrata que a capacidade de quantificar, mensurar os esforgos e
a qualificar os principios no marketing digital, para poder ter foco em comunicacdo e
relacionamento entre cliente e a empresa. De acordo com SANTOS, et al.,2015 os pontos
positivos da implementacdo do marketing podem levar a baixo custo de aquisicdo de clientes e
reconhecimento, ajustavel, tempo, segmentacao.

Importante reforcar que se entende por baixo custo de aquisicdo de clientes, a

flexibilidade de orcamento, em que se pode testar varias mensagens para atrair diversos clientes
e conhecimento da sua empresa na cidade. Assim, precisa ser ajustavel, ter o tempo correto de
lancamento de uma campanha e obter resultados e a necessidades de segmentar o mercado que
deseja ser atendido. Com o0 avancgo da tecnologia e o rapido acesso a informacao faz com que
cada vez mais as pessoas pensem se realmente deve obter esse produto. Entretanto, o marketing
nédo serve somente para venda de um produto, mas sim para se comunicarem e entenderem a
importancia desse produto existir e o porqué deve obter. Os estudos tedricos apontam que 0
marketing precisa ter acesso a informagdes importantes da empresa, como a margem de lucro,
funcionalidade e vantagens do produto, recursos a serem realizados em campanhas mensais,
deficiéncia dos produtos, recursos mensais para a montagem das acdes de comunicagoes.
(MINUZZI 2014).
... COMo ponto positivo a utilizagdo do “marketing digital (gerente) a grande revolugao digital
que transforma, elimina barreiras, fronteiras e faz com que a empresa se aproxime mais do
consumidor. E fundamental a empresa estar alternada nas redes digitais”. Conforme GARUZI
e OLIVEIRA, 2018 o marketing digital ou Marketing 4.0, € o entendimento do impacto dos
influenciadores digitais nesse novo padréo de consumo através do intenso fluxo e dinamismo
de informag6es em um mundo conectado.

Os pontos negativos na implementacdo do Marketing relatados pelo diretor seriam
relacionados a necessidade de acompanhar o répido avanco do marketing tanto no mercado
como nas vidas das pessoas. Na fala da gerente de marketing ela retrata as rapidas informacoes
que sdo divulgadas necessitando ter um maior controle sobre o que € dito para 0 mercado uma
vez que a transparéncia e honestidade na divulgacdo do produto sdo muito importantes. De
acordo com SANTIAGO, 2015, a auséncia ou inexisténcia de controle, ou a dificuldade em
medir resultados, compromete as campanhas de divulgacéo.

Por fim, no que se refere ao retorno que o investimento em marketing os entrevistados
relatam que quanto ao retorno do investimento que a empresa faz no marketing, “pode ser muito
positivo quando faz uma agéo de vendas, mas, em um evento com custo mais elevado e talvez



nédo tenha o retorno que vocé esperou como, por exemplo, a quantidade de pessoas naquele
evento especifico, assim apresenta-se como ponto negativo”.

Acrescenta-se ainda, hoje que os clientes tém muitas informagdes através das midias
digitais e sobre tudo que precisam, desde o produto até as concorréncias passando por tudo que
0 mercado tem a oferecer e assim, o retorno do investimento advém do aumento de vendas a
partir de uma divulgacéo alicergadas em “informagdes que sejam importantes ao cliente e sejam
verdadeiras”.

CONSIDERACOES FINAIS

Na finalizacdo da pesquisa percebe-se a importancia e relevancia no estudo do
marketing e sua importancia para a empresa, na oportunidade de divulgar seu produto, satisfazer
as necessidades de seus clientes e que buscam sua satisfacdo. Constata-se a necessidade de
conhecer cada vez mais o0 mercado, os clientes, a concorréncia, a oferta e diferenciacdo dos
produtos e servigos. O marketing possibilita as estratégias necessarias para estabelecer um
relacionamento promissor, produtivo e proximo com o cliente, adequando-0s as mudancas
ocorridas no perfil das pessoas, empresas e Servigos.

O estudo atendeu ao objetivo de discutir a evolucdo e a aplicabilidade do marketing na
empresa CINQ- Empreendimentos Imobiliarios bem como respondeu a problematizacdo que
orientou a pesquisa. Assim, os resultados indicam que o marketing € uma poderosa ferramenta
tanto de informacdo como manipulacdo de produtos, envolvendo clientes a comprar, realizar
sonhos, buscar resultados empresariais ao fazer seu produto ser reconhecido.

A empresa pesquisada cria valor aos seus produtos através das estratégias de marketing
e aos seus clientes e consumidores e constroem uma relacdo que possa estabelecer valores entre
ambos. No contexto da administracdo, dos estudos de mercado e das empresas e pessoas torna-
se cada vez mais relevantes e assim, sugerem-se novas pesquisas tendo em vista as grandes
mudangas atuais e a centralidade do marketing digital e das redes sociais na vida das pessoas.

Sugere-se para outras pesquisas aprofundar o impacto das midias sociais no mercado
imobiliario, ja que o cliente esta cada vez mais interagindo e sendo exigente. Por fim, o tema
Marketing Imobiliario é de grande importancia para as empresas do segmento, que buscam
aumentar suas vendas. Este tema deve ser mais explorado, principalmente por causa do
crescimento do setor e de sua importancia para a economia.
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