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Bestseller no Brasil e em Portugal

https://www.amazon.com.br/gp/product/8582891415/ref=as_li_tl?ie=UTF8&camp=1789&creative=9325&creativeASIN=8582891415&linkCode=as2&tag=leiliv05-20&linkId=6RV5X4RL54MEZIJK
https://www.amazon.com.br/gp/product/8582891415/ref=as_li_tl?ie=UTF8&camp=1789&creative=9325&creativeASIN=8582891415&linkCode=as2&tag=leiliv05-20&linkId=6RV5X4RL54MEZIJK


A desisão
de compra
de um 
imóvel



Marketing é sobre
comportamento.

Nós somos
máquinas

biológicas.



Primeiro
decidimos.

Depois
justificamos.



A BUSCA ONLINE
DE UM IMÓVEL



Google Consumer Barometer

Uso da busca em diferentes estágios do funil



Google Consumer Barometer

Fontes de Informação Online



Localização

Tipo de Imóvel

Transação







Bairro





Blog





www.riverpoolsandspas.com/cost





Case Marília Veiga



Local Search

1º Lugar Orgânico

2º Lugar Orgânico









Google Meu Negócio







Google Ads





Local Search





Blog





FanPage







Leads



Uma pesquisa divulgada pela Hubspot sobre response time, ou tempo de 
resposta, constatou que, em média, vendedores de empresas 
B2B demoram 42 horas para entrar em contato com leads.

Apenas 37% das empresas respondem seus leads em menos de uma hora 
e 23% das empresas nunca respondem.

Um outro estudo conduzido pelo Prof. James B. Oldroyd, no 
MIT e publicado pela Marketo mostrou que menos de 5% das empresas 
entrevistadas abordavam leads em menos de uma hora.

O tempo de resposta médio era:

• E-mail: 19 horas, 31 minutos
• Telefone: 36 horas, 57 minutos

https://blog.hubspot.com/insiders/why-your-b2b-lead-response-time-is-killing-your-business
https://meetime.com.br/blog/gestao-empresarial/o-que-e-b2b/
http://www.leadresponsemanagement.org/lrm_study
https://blog.marketo.com/2011/06/how-does-lead-response-time-impact-sales.html






Obrigado!

webestrategica.com.br
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